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La globalización se ha convertido en un proceso importante en los tiempos 
actuales, llevando a que diferentes actividades económicas como la 
exportación e importación de alimentos se haya convertido en un asunto muy 
significativo para los países en general;1 esto comprende todo un conjunto de 
operaciones que facilitan el desarrollo de vínculos más o menos estables entre 
la empresa y los mercados internacionales. Este intercambio entre países es 
importante dado a que pequeñas y medianas empresas se atreven a utilizar 




Debido a las nuevas oportunidades que se generan gracias a los factores 
mencionados anteriormente, la empresa pasa bocas del cauca que es una 
empresa que produce y distribuye la carantanta, un producto típico del cauca 
de origen indígena, ha decidido incursionar este producto en el mercado 
internacional dando origen al presente proyecto de investigación orientado a 
diseñar un plan de marketing internacional para la carantanta. 
 
 

















                                            
1 MATEUS, Julián Ramiro; BRASSET, David William. La Globalización: sus efectos y bondades. 







Globalization has become a very important process at the current time, leading to 
different economic activities like the impor/export of foods which has made very 
significant for countries in general.This has developed operations and a stable 
relationship between companies and international trade dealers. This tardehas 
giving both small and médium size companies the capability to utilize international 
trade as an instrument to expand there products on an international level. 
 
 
Due to this new opportunity generated by the factors previously mentioned, the 
company Pasabocas del Cauca which is a company that produces and distributes 
carantanta which is a typical of the indigenous Cauca region, it’s self to bringing 
this product into the international trade which was where this Project originated 
with the purpose of designing a plan to market Carantanta internationally. 
 
 




























La internacionalización implica la participación directa de las empresas en otros 
países y es un proceso que fortalece la integración de las naciones a la economía 
global a través del mejoramiento de la productividad de sus empresas, esto ha 
ocasionado que el actual entorno económico entienda la importancia que incluir 
elementos claves para el buen funcionamiento de la empresa y sus perspectivas 
para el futuro. 
 
 
La internacionalización de la economía colombiana ha sido quizás uno de los 
propósitos más importantes que persigue el Estado, por medio de medidas entre 
las que se encuentra la firma de tratados delibre comercio que brindan las 
herramientas necesarias para competir en el mercado mundial, incrementando las 
exportaciones y la inversión extranjera. 
 
 
Por otra parte, el mercado de los Snacks saludables está en crecimiento, un 
estudio realizado por AINIA un centro tecnológico de España que pertenece a la 
European Food Institutes (EFI), indica que el lanzamiento de snacks en Europa en 
los últimos 5 años (2011-2015) ha experimentado un crecimiento del 63% en 
nuevos productos incorporados al mercado, Lo que resulta una gran oportunidad 
para las empresas responder a esa orientación que está tomando el mercado.  
 
 
Debido a lo anterior la empresa Pasabocas del Cauca motivada por la idea de 
internacionalizar, analizó la viabilidad y el proceso para exportar el producto 
artesanal comestible, de origen indígena, derivado del maíz, llamado 
comercialmente como carantanta, el cual es colombiano típico del departamento 
de Cauca. Dando inicio así, a un plan de marketing internacional donde se definió 
un mercado objetivo en un país que presento las condiciones comerciales y 
económicas para la comercialización del producto.   
 
 
Dentro del presente trabajo, se incurrió en cinco etapas, en la primera de ellas, se 
generó un análisis completo de la empresa, describiéndola e identificando su 
cultura y estructura organizacional, su capacidad y procesos de producción en 
donde se dieron a conocer los indicadores financieros, se realizó la matriz de 
análisis DOFA que es una herramienta que permite analizar la información interna 
y externa de la empresa, su portafolio de productos, también se identificaron todos 
los elementos relacionados con el producto, costos de producción su 
disponibilidad en materias primas, ficha técnica, normas técnicas y ambientales, la 
subpartida arancelaria que tiene en Colombia etc.,  con el fin de conocer aspectos 




En la segunda etapa, se realizó un estudio del mercado internacional, en la cual se 
estableció la forma en la que serían evaluados y analizados los países, en los que 
se tomó en cuenta variables comerciales, barreras de entrada, logísticas y 
económicas. Una vez establecida la ponderación de los resultados mostro como 
mercado objetivo a Alemania. 
 
 
En la tercera etapa, se analizaron las condiciones de acceso al mercado objetivo, 
donde se definió el tratamiento arancelario que tiene Alemania para ese producto, 
se investigaron los acuerdos comerciales que Colombia tenía con Alemania, 
requisitos técnicos exigidos por el mercado objetivo, claridad en las condiciones de 
acceso, impuestos Internos, los documentos que se deben considerar para la 
exportación y por último sus condiciones logísticas y rutas de acceso al país.  
 
 
En la cuarta etapa, se establecieron las estrategias del mercado objetivo, 
identificando el segmento y diseñando estrategias dirigidas a la empresa, al 
producto de exportación y al mercado destino basadas en el modelo Uppsala. 
 
 
Por último, se realizó un análisis financiero para evaluar el precio de venta mínimo 
para el mercado objetivo y la viabilidad del plan de mercadeo internacional en el 
cual se tuvo en cuenta los costos de producción, costos de exportación dados por 
el agente aduanero, concluyendo así con el plan de marketing internacional para 






Los antecedentes encontrados para el presente trabajo fueron los siguientes: 
 
 
En el año 2009, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo publicó un informe 
sobre la evaluación de la Gastronomía Colombiana como factor potencial de 
turismo; El cual en su contenido ofrece una orientación hacia reconocimiento de la 
gastronomía colombiana como elemento diferenciador para los turistas, ya que 
cada región que comprende a Colombia ofrece diversos manjares que ayudan a 
que se posicione como un protagonista en este ámbito fomentando el turismo”.2 
 
 
El 14 de enero del 2014, Boris Castillo redactor de la revista portafolio en internet, 
escribió un artículo titulado - Colombia rompe con su tradición exportadora, en el 
cual en su contenido ofrece una perspectiva de Colombia en cuanto a sus 
exportaciones no tradicionales ya que estás durante el año 2013 y 2014 ganaron 
terreno en la balanza comercial al diversificar la oferta de negocios para el mundo. 
También nos habla sobre la organización Procolombia, esta entidad es la 
encargada de promover el Turismo, la Inversión Extranjera en Colombia, las 
Exportaciones no minero energética y la imagen del país mediante servicios o 
instrumentos dirigidos a facilitar el diseño y ejecución la estrategia de 
internacionalización. Procolombia ha ayudado a los empresarios que se atreven a 
brindar productos y servicios rentables a países ávidos de consumir este portafolio 




Un artículo publicado en noviembre del 2015 de la revista Semana titulado - El 
rescate de la cocina colombiana, hace énfasis en la gastronomía nacional ya 
comienza a proyectarse a nivel internacional donde la investigación es la catapulta 
de esta proyección. El Ministerio de Cultura, a través su Premio Nacional a las 
Cocinas Tradicionales Colombianas recupera del olvido una tradición 
gastronómica y cultural de un valor incalculable y desde el 2012 puso en marcha 
una política donde se investiga en cada rincón del país los conocimientos 
                                            
2 MEJÍA ESCOBAR, Alicia; ROJAS ARIAS, Carlos; OCHOA RESTREPO Paulo, et.al. Evaluación 
de La Gastronomía Colombiana como factor potencial de turismo [en línea]. Ministerio de 
Comercio, Industria y Turismo. Bogotá.  [Consultado: 12 de abril de 2017]. Disponible  en internet: 
https://fontur.com.co/aym_document/aym_estudios_fontur/EVALUACION_DE_LA_GASTRONOMI
A_COLOMBIANA_PARTE_2.PDF. 
3 CASTILLO, Boris. Colombia rompe con su tradición exportadora [en línea]. En: Revista Portafolio. 





relacionados con los platos tradicionales en cuanto a su preparación y los rituales 
que hay a su alrededor. Todos esos conocimientos se recopilan en una plataforma 
virtual y en una biblioteca básica.4 
 
 
En el trabajo realizado por Juan David Escandón Leguizamón en el año 2009 
titulado “Propuesta logística para el desarrollo de la exportación de rosas y 
claveles a Estados Unidos para la comercializadora Export Flexy Ltda,”5 brinda 




María Mercedes Cedeño y Diana Margarita Montenegro en el año 2004 realizaron 
un plan exportador, logístico y de comercialización de uchuva al mercado de 
Estados Unidos para la empresa Frutexpo Ltda. El estudio parte de la descripción 
general de la uchuva y continúan con la investigación de la participación en las 
exportaciones de la fruta en Colombia, adicionalmente plantean las condiciones de 
acceso de la uchuva al mercado de Estados Unidos y por último hacen una 
propuesta puntual del medio adecuado para el transporte de la misma.6 
 
 
En el trabajo de grado realizado por José Fernando Rincón Acosta,7 en el año 
2017 titulado “Diagnostico para la comercialización internacional de productos del 
valle del cauca al África subsahariana,” da información acerca del potencial de 
consumo de productos con valor agregado del valle del cauca  hacia el continente 
africano junto con una guía de exportación que contempla características y 
variables como: requisitos de salida y entrada al país extranjero, opciones de 
                                            
4 El rescate de la cocina colombiana (Anónimo). [en línea]. Bogotá: En: Revista Semana. 
[Consultado: 15 de abril de 2017]. Disponible en internet: 
http://www.semana.com/cultura/articulo/cocina-colombiana-se-proyecta-nivel-internacional/449818-
3. 
5 ESCANDÓN, Juan David. Propuesta logística para el desarrollo de la exportación de rosas y 
claveles a Estados Unidos para la comercializadora Export Flexy Ltda. [ en línea] Trabajo de grado 
Ingeniero Industrial,  Bogotá: Pontificia Universidad Javeriana. Facultad de Ingeniería 
industrial.2009. [Consultado: 15 de abril de 2017]. Disponible en internet: 
http://www.javeriana.edu.co/biblos/tesis/ingenieria/Tesis238.pdf 
6 CEDEÑO, María Mercedes y MONTENEGRO Diana. Plan exportador, logístico y de 
comercialización de uchuva al mercado de Estado Unidos para Frutexpo Ltda. [en línea] Trabajo de 
grado Ingeniero Industrial. Bogotá: Pontificia Universidad Javeriana. Facultar de Ingeniería de 
ingenierías, 2004. [Consultado: 13 de abril de 2017]. Disponible en internet:  
http://javeriana.edu.co/biblos/tesis/ingenieria/tesis135.pdf 
7 RINCÓN ACOSTA, José Fernando. Diagnóstico para la Comercialización Internacional de 
Productos Del Valle del Cauca al África Subsahariana. [en línea] Trabajo de grado Profesional en 
Mercadeo y Negocios Internacionales. Santiago de Cali:   Universidad Autónoma de Occidente, 
Facultad de Ciencias Económicas y Administrativas, 2017. [Consultado: 16 de Abril de 2017]. 








Julián Andrés Delgado Millán,8 realizó un análisis general del mercado de la 
pitahaya amarilla (selenicereus megalanthus), con fines de su comercialización en 
república popular china. El estudio brinda un análisis general de la situación actual 
de aspectos que podrían influencias positivamente o negativamente el proceso de 
comercialización de la pitahaya amarilla también habla sobre la producción, 
comercialización y proyecciones de la pitahaya amarilla junto con sus limitaciones 





























                                            
8 DELGADO MILLÁN, Julián Andrés. Análisis General de Mercado de la Pitahaya Amarilla 
(selenicereus megalanthus). con fines de su comercialización en república popular china.  [en 
línea] Trabajo de grado profesional en Mercadeo y Negocios Internacionales. Santiago de Cali: 
Universidad Autónoma de Occidente, Facultad de Ciencias Económicas y Administrativas. 2010, 





2. PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 
 
2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
 
Actualmente, una de las tendencias que se destacan a nivel mundial es el 
consumo de productos saludables, por lo que las empresas enfocan sus 
esfuerzos en brindarles a los consumidores nuevas opciones que se ajusten a 
estos requerimientos. Según MINTEL, la Agencia de Inteligencia de mercado 
líder en el mundo, el mercado de snack  saludables ha tomado  gran fuerza en 
los últimos 5 años experimentando un crecimiento del 63% en nuevos productos 
incorporados al mercado, donde muestra una tendencia clara de los 
consumidores que buscan alimentos naturales y saludables. 
 
 
En Colombia las MiPymes juegan un papel importante, dado que según el DANE 
componen el 99.6% de las empresas, 9 y ayudan  en el sostenimiento del país, 
debido a  que contribuyen al crecimiento y desarrollo de los sectores económicos.  
 
 
la empresa Pasa bocas del cauca es una empresa MiPyme que entiende la 
importancia de tener una visión global y brindarle al mercado un producto 100% 




De esta manera, surgió la necesidad de desarrollar un plan de marketing 
internacional para la carantanta. 
 
 
2.2 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
 
Teniendo presente los puntos anteriores la formulación del proyecto se centra en: 
 
 
                                            
9 ACOSTA Alejandro. Mipymes generan alrededor del 67% del empleo en Colombia. [en línea]. En: 






¿Cuál es el proceso para desarrollar un plan de marketing internacional para un 

















































El presente trabajo de grado tiene como justificación los siguientes puntos:  
 
 
El motivo principal para que un país realice acuerdos bilaterales con el resto del 
Mundo, es porque el comercio tiene un potencial enorme para el desarrollo 
económico y la reducción de la pobreza, además de objetivos secundarios a 




Colombia tiene vigente desde 2013 el acuerdo comercial con la Unión Europea, 
que amplió los beneficios arancelarios para el 99% de los bienes industriales y 
pesqueros, entre ellos los alimentos procesados. 
 
 
La generación de los Millennials (entre 15 y 34 años de edad) son los mayores 
consumidores de snacks.  Un estudio en Europa encontró que la segunda razón 
por la que jóvenes entre los 17 y 27 años fueron al supermercado, es la compra 
de estos pasabocas.10 Este tipo de comportamiento comúnmente se da debido a 
que llevan una vida agitada, tiene más de un trabajo y no fijan horarios para 




Por otra parte, a partir del presente trabajo se considera ganar conocimientos 
académicos al analizar el mercado de la carantanta por medio de investigaciones, 
seguimiento al producto y a la empresa Pasabocas del Cauca; se observó que la 
carantanta es un producto con ventajas alimenticias, lo que permite una 
oportunidad para realizar un plan de mercadeo internacional. 
 
 
Adicionalmente a través de este proyecto de grado se pretende afianzar los 
conocimientos del mercadeo internacional con el fin de analizar la situación del 
mercado al que va dirigido el producto, el potencial del producto para ser 
proyectado en un futuro como viable y ser exportado; con la intención de que la 
                                            
10 Alimentos procesados: cinco tendencias de consumo en la Unión Europea.  [en línea]. Actualidad 






carantanta sea reconocida en otro país como un snack saludable y conocido 
gastronómicamente por el mercado objetivo. 
 
 
Construir un perfil profesional  analítico por medio de análisis de las 
oportunidades y amenazas que puede tener la internacionalización de este 
producto para así lograr potencializarlo, a partir del cumplimiento de todos los 
procesos normativos necesarios para realizar la exportación de la carantanta, se 
procede a la creación de una estrategia de marketing internacional con un 
concepto cultural y saludable. 
 
 
Poner en práctica el desarrollo de un plan de marketing internacional para el 
producto carantanta, con el fin de lograr entrar a nuevos mercados, 



































4.1 OBJETIVO GENERAL  
 
 
Desarrollar un plan de marketing internacional para el producto típico artesanal 
conocido como la Carantanta para la empresa Pasabocas del Cauca. 
 
 
4.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 




• Clasificar por medio de investigaciones y comparaciones entre los países que 
más importan productos derivados del maíz, cual país reúne la mayor cantidad de 
características para ser el mercado objetivo. 
 
 
• Analizar cuáles son las condiciones de acceso al mercado objetivo y que 
documentación se requiere para llevar a cabo la exportación de la Carantanta.  
 
 
• Establecer  estrategias de marketing internacional para el mercado 
objetivo de la carantanta. 
 
 
• Evaluar por medio de un análisis financiero, el precio de venta mínimo para el 
















5. MARCOS DE REFERENCIA 
 
5.1 MARCO TEÓRICO 
 
 
 Teoría de la base exportadora 5.1.1
 
 
Esta teoría surge del economista historiador Douglas Cecil North en 1955 la cual 
es una de las teorías que más herramientas generan para el diseño de estrategias 
y de políticas de desarrollo regional y, por tanto, de las más aceptadas por los 
investigadores abocados al análisis de la economía regional.11  
 
 
Esta teoría plantea que las regiones dentro de un país no son economías en 
autarquía debido a que representan una dinámica de crecimiento fuertemente 
asociada a su relación con el comercio exterior, Asimismo, establece que el 
crecimiento de una región depende del crecimiento de sus industrias de 
exportación y expansión en la demanda externa hacia las demás regiones y por 
ultimo un aumento en la base exportadora de una región da origen a un proceso 
multiplicador que es igual a el producto total dividido por el total de exportaciones. 
Una de las ventajas de esta teoría es que proporciona un marco muy flexible para 
el análisis, ya que puede aplicarse a una región o a una ciudad y tanto para 
cambios en la actividad económica a corto plazo como para el análisis del 
crecimiento a largo plazo. 
 
 
 Teoría de la globalización: bases fundamentales 5.1.2
 
 
En la revista de la Facultad de Ciencias Económicas y Administrativas de la 
Universidad De Nariño el en texto realizado por Giovanni E. Reyes, 12 se plantea la 
globalización como una teoría, cuya premisa fundamental es el mayor grado de 
interdependencia, en todos los campos, entre las regiones y países del mundo, 
sobre la base de los adelantos tecnológicos en el campo de las comunicaciones y 
las consecuencias económicas y socioculturales que de ello se derivan. A través 
                                            
11 TORRES DÍAZ, Wilson William. Teoría de la base exportadora: Los modelos de demanda y 
desarrollo desigual. [En línea] España: La  Universidad Ricardo Palma. 2013. [Consultado: 15 de 
abril de 2017]. Disponible en internet: 
/15735_Econom_a_y_Pol_tica_Regional_y_Urbana._ECO_13_14.pdf 
12 REYES, Giovanni E. Teorías de desarrollo económico y social: articulación con el planteamiento 
de desarrollo humano. En: Revista de la Facultad de Ciencias Económicas y Administrativas de la 




del proceso de globalización, uno de los supuestos esenciales es que cada vez 
más naciones dependen de las condiciones mundiales, en términos de las 
comunicaciones, el sistema financiero internacional y el comercio. Por lo tanto, el 




 Teorías de la globalización 5.1.3
 
 
En lo escrito por Octavio Lanni,13 establece que el vertiginoso desarrollo de la 
electrónica y las ciencias de la comunicación, entre otras, hace que el hombre 
moderno pierda cada día más su individualidad ya que la realidad se va tornando 
virtual e imaginaria. 
 
 
En la misma proporción en que se da el desarrollo extensivo del capitalismo en el 
mundo, se generaliza la racionalidad formal y real inherente al modo de operación 
del mercado, de la empresa, del aparato estatal, del capital etc. 
 
 
5.2 TEORÍAS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 
 
 
El comportamiento del consumidor permite segmentar el mercado para llegar a las 
necesidades, motivaciones, percepciones y actitudes que son compartidas por el 
mismo grupo subcultural específico. Por ejemplo, la exportación, ha modificado la 
manera en que las personas pueden ver el resto del mundo ya que esta práctica 
facilita el intercambio cultural lo que causa que los consumidores y su ambiente 
estén en constante cambio subraya la importancia de que los mercadólogos 
realicen constantemente investigaciones y análisis de los consumidores para 
mantenerse al día respecto de tendencias importantes. “Los consumidores están 
en cambio constantemente y las investigaciones actuales, ayudan a que las 
estrategias sean más efectivas y mejor diseñadas para obtener mejores resultados 
y poder conocer las tendencias más importantes del mercado.”14 
 
 
Trasladando esta teoría al contexto de la investigación, se puede relacionar como 
una estrategia definida al segmentar el mercado objetivo enfocando los recursos a 
                                            
13 IANNI, Octavio. Teorías de la globalización: Metáforas de la globalización. México: Editores 
CEIICH-UNAM. 1995, p. 3-12. 
14 PETER, J. Paul y OLSON, Jerry C. Comportamiento del consumidor y estrategias de marketing. 




la reducción de costos y a la diferenciación de sus productos o servicios; ya que la 
satisfacción de las necesidades de los clientes se convierte en el objetivo principal. 
 
 
 Teorías sobre el comercio internacional 5.2.1
 
 
El teorema de Heckscher-Ohlin, es reconocido internacionalmente como uno de 
los mayores aportes de los neoclásicos, para explicar por qué los países 
comercializan para lo cual exponen que este depende de la dotación factorial, ya 
que su intensidad determinara que bienes se exporta o importa. “Este teorema se 
basa en que un país tendrá una ventaja comparativa y competitiva en aquellos 
bienes en los cuales cuente con una abundante cantidad de factores, en otras 
palabras los bienes que sean más baratos producir en su interior; a su vez tendrá 
una desventaja si produce bienes en los cuales cuente con un factor relativamente 
escaso; también toma en cuenta la abundancia factorial, la cual tiene dos 
definiciones: La física y la de precio.”15 La primera se refiere a la cantidad de 
factores, en términos de unidades físicas. Por ejemplo, dos países; el país A 
abundante en trabajo y el país B abundante en capital. Para esto no se tomó en 
cuenta el tamaño del país, si no la cantidad factorial relativa. 
 
 
La internacionalización implica el fortalecimiento de la integración de las naciones 
a la economía global a través del mejoramiento de la productividad de sus 
empresas que cuentan con un brazo comercial o productivo en el exterior. En el 
texto de Pedro Pablo Cardozo, Andrés Chavarro y Carlos Ariel Ramírez,16 “Teorías 
de la Internacionalización” se enfocan en que sus orígenes provienen de la teoría 
clásica del comercio internacional la cual indica que los países tienden a 
especializarse para producir bienes y servicios en los cuales tienen menores 
costos de producción, de modo que el comercio internacional se da como 
consecuencia de la especialización y de la división del trabajo. 
 
 
Ante la globalización de mercados y para reducir el riesgo comercial de las 
empresas, es necesario retomar los conceptos básicos de mercadotecnia y 
adecuarlos a la realidad comercial de las empresas; en particular, a pesar de 
pensar en productos globales para mercados globales, no deberá perderse de 
vista el concepto de segmentación de mercados. Esto con el fin de adecuar 
sus productos a las necesidades del mercado a la que se dirijan, esto no 
quiere decir que deberá hacer productos diferentes para cada país, 
                                            
15 SHONE, Robert; MINSHULL, Sir. Teoría Pura del Comercio Internacional. Usa: The Macmillan 
Press, 1972, p. 119-124. 
16 CARDOZO, Pedro Pablo; CHAVARRO, Andrés y  ARIEL RAMÍREZ, Carlos. Teorías de 
internacionalización.[en línea]. Madrid: En: Journal, 2007, vol.1, no, 3 p.2. [Consultado: 18 de Abril 




simplemente deberá adecuarlos, a hacer pequeños cambios que le permitan 
tener un buen nivel de aceptación. La segmentación de mercados no debe 
perderse de vista en la globalización de mercados, por el contrario, tiene que 
aplicarse para reducir el riesgo de las transacciones comerciales. Las 
empresas que no hagan ejercicios de segmentación y adaptación de 
productos tendrán serios problemas para comercializar sus productos, la 
competencia se hará presente con mejores opciones y el consumidor elegirá 
sin duda el producto o servicio que le brinde mayores ventajas.17  
 
 
 Teorías de la internalización 5.2.2
 
 
Esta teoría, tiene sus orígenes en la teoría clásica del comercio internacional la 
cual indica que los países tienden a especializarse para producir bienes y servicios 
en los cuales tienen menores costos de producción, de modo   que el comercio 
internacional se da como consecuencia de la especialización y de la división del 
trabajo internacionalmente.  
 
 
Los procesos de internacionalización cada vez toman más fuerza contribuyendo a 
la expansión de las empresas, llevando a estas a la búsqueda de costos de 
producción más bajos y generando consecuentemente la comercialización de los 
diferentes productos en el mercado exterior. 
 
 
5.3 TEORÍA ECONÓMICA 
 
 
A partir de las proposiciones de Ronald Coase en el año 1937, esta teoría se basa 
netamente en el proceso de internacionalización de las organizaciones, desde una 




 Teoría de la ventaja monopolística o teoría de la organización industrial 5.3.1
 
 
Esta teoría sugiere que, “un país produciría y exportaría aquellos productos en los 
que sería más eficiente, e importaría los productos en los que no tuviera eficiencia 
de producción.”  Lo anterior se refiere a que las empresas deben tener una ventaja 
competitiva bien sea en producción, tecnología o diversificación de los productos 
esto permite dirigir los recursos a los usos más productivos. 
                                            






 Teoría ecléctica 5.3.2
 
 
Es el paradigma de OLI desarrollado por J.H Dunning en el cual explica el proceso 
de internacionalización de las empresas sobre la base de la inversión extranjera, 
este paradigma debe cumplir con tres condiciones ventajas de propiedad, 
ubicación e internacionalización. 
 
 
 Modelo de Uppsala 5.3.3
 
 
Este modelo surge de las premisas de Johanson y Vahlne , y Johanson y 
Wiedersheim, Paul, 18el cual sostiene que las pymes inician su actividad en un 
país e incrementa sus recursos de forma gradual mientras va adquiriendo 
experiencia de los procesos que van realizando para así dirigirse a la 
internacionalización. Este modelo sugiere que las actividades en el exterior se 
incrementaran a lo largo de una serie de etapas diferentes que implicaran cada 
vez más a la empresa a las operaciones internacionales. 
 
 
Este modelo de proceso de internacionalización establece dos pautas principales: 
 
 
 Las empresas, tratando de evitar el riesgo y la incertidumbre se dirigirán a 
países con menor distancia psicológica, lo que se refiere a los factores que 
dificultan el flujo de información entre la empresa y el mercado mientras menos 
factores sean afectados menor es la distancia y esto logra que las empresas 
comiencen a exportar. 
 
 
 Las empresas en el proceso de internacionalización constituyen una cadena de 
establecimiento en la cual se forman 4 etapas: 
 
 
• Las actividades esporádicas 
• Exportaciones a través de representantes independientes 
• Establecimiento de una sucursal comercial en el país extranjero 
                                            
18 JOHANSON, Jan., y VAHLNE, Jan Erick. The internationalization of the firma Model of 
knowledge development and increasing foreign market commitmnent.” En: Journal of International 




• Establecimiento de unidades productivas en el país extranjero 
 
 




Fuente:  JOHANSON, Jan., y VAHLNE, Jan Erick. The internationalization of the 
firma Model of knowledge development and increasing foreign market 




 Teoría de ventaja competitiva de las naciones 5.3.4
 
 
De acuerdo con Porter,19 plantea un sistema de cuatro factores que establecen la 
ventaja competitiva de la nación a partir de postulados de Adam Smith sobre la 
riqueza de las naciones. Sugiere que existen razones concretas para que cada 
país, región, localidad, sector de la economía o empresa sean más competitivos 
que otros. Es decir, explica por qué alcanza el éxito una nación, un sector 
industrial o una empresa en particular, de acuerdo a cuatro atributos genéricos y 
dos variables relacionadas (factores casuales o fortuitos y acción del gobierno), los 








                                            
19 PORTER, Michael. La ventaja competitiva de las naciones. [En línea]. En: Harvard Business 
















Fuente:  Elaborada bajo la referencia de: PORTER, Michael. Diamante. [figura]. 
Guatemala: Universidad de ismo.  [Consultado: 13 de Abril  de 2017]. Disponible 






De acuerdo con Kotler20, define la mercadotecnia como la ciencia y el arte de 
explorar, crear y entregar valor para satisfacer las necesidades de un mercado 
objetivo por un beneficio. La mercadotecnia identifica las necesidades 
insatisfechas y deseos. Se define, mide y cuantifica el tamaño del mercado 
identificado y el potencial de ganancias. Señala qué segmentos la compañía es 
capaz de servir mejor y diseña y promueve los productos y servicios adecuados. 
 
 
Según la American Marketing Association (AMA),21 la mercadotecnia es la 
actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e 
intercambiar ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la 
sociedad en general. 
                                            
20 KOTLER, Philip, ARMSTRONG Gary. Fundamentos de Marketing. 6 ed. México D.F: Pearson, 
2003. p. 123. 
21  Definition of Marketing. [En línea]: Chicago: American Marketing Association, 2007. [Consultado: 
20 de abril de 2017]. Disponible en internet: 
http://www.marketingpower.com/AboutAMA/Pages/Definitionof Marketing.aspx. 
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Grandes empresas de éxito como Dell, Wall-Mart, Apple entre otros, saben que la 
única manera de conservar o aumentar su cota de mercado es cuidando a sus 
clientes y consiguiendo su lealtad, y para poder lógralo es necesario que exista un 
enfoque hacia el mercado y hacia los procesos y herramientas necesarias para 
diseñar estrategias de marketing. 
 
 
Para comprender sobre las necesidades y los deseos de los clientes se debe 
seguir un proceso el cual fue planteado por Kotler22, en el cual se divide en 5 
etapas en las primeras las empresas trabajan para para entender las necesidades, 
los deseos de los clientes y el mercado en el que operan, En el último se 
construyen los beneficios de crear un valor superior para el cliente. 
 
 
Figura 1. Modelo simple del proceso de marketing 
 
 
Fuente:  KOTLER, Philip, ARMSTRONG Gary. Fundamentos de Marketing. 8 ed. 
México D.F: Pearson, 2003. p. 6. 
 
 
 Teorías del Marketing internacional 5.3.6
 
 
En el libro Comercio y Marketing Internacional de Alejandro E. Lerma Kirchner y 
Enrique Márquez establecen los elementos principales del comercio internacional, 
que puedan perimirle a los países en desarrollo inferir una posición más 
competitiva en la esfera de la globalización. 
 
 
Para Lerma y Marqués,23 el marketing internacional es un conjunto de 
conocimientos que tiene como fin promover y facilitar los procesos de intercambio 
                                            
22 KOTLER, Philip, ARMSTRONG Gary. Fundamentos de Marketing. 8 ed. México D.F: Pearson, 
2003. pág. 6 
23 LERMA KIRCHNER, Alejandro, MÁRQUEZ CASTRO, Enrique. Comercio y Marketing 




de bienes o servicios entre oferentes y demandantes de dos o más países, para 
satisfacer las necesidades y deseos de los clientes y consumidores. 
 
 
De acuerdo con lo anterior, es importante resaltar que el marketing internacional 
ayuda a suministrar las oportunidades que el comercio exterior ofrece a las 
empresas y a los países, la falta de participación en el mercado internacional 




 El entorno del marketing internacional 5.3.7
 
 




• La distancia física: la distancia que existe entre la sede principal de la empresa 
y los consumidores es mucho más extensa que en el caso del marketing nacional, 




• La distancia psíquica: los clientes y consumidores de otros países pertenecen a 
otra cultura, con valores, sistemas legales, políticos y económicos diferentes. La 




Una empresa que quiere empezar su proceso de internacionalización debe tener 
en cuenta muchos aspectos importantes como, el factor cultural ya que cada 
mercado tiene una cultura diferente compuesta por preferencias, necesidades y 
conductas de la sociedad, el factor socioeconómico que dependerá de la situación 
económica de cada mercado, según el tipo de comprador y el producto donde se 
tienen en cuenta indicadores que dirán que mercado elegir, el factor demográfico 
toma en cuenta la información del tamaño, la composición y la distribución de la 
población, el factor tecnológico es el que más afecta a las actividades de 
marketing, ya que consiste en innovar con la creación de productos nuevos y 
mejorados y establece una relación sólida con el cliente a través de las  
Tecnologías de la información y la comunicación y por último el factor político que 
                                            





relaciona las leyes e instituciones que maneja un país y que limita sus conductas 
sociales, económicas y comerciales. 
 
 
 El proceso de planificación internacional 5.3.8
 
 
Según Cateora, Graham, Gilly,25 en su libro de Marketing Internacional plantean 
un proceso de panificación donde ilustran lineamientos básicos y procedimientos 
sistemáticos para la evaluación de las oportunidades y riesgos internacionales en 
el desarrollo de planes estratégicos para aprovechar oportunidades, este proceso 
lo utilizan compañías multinacionales que operan en distintos países. 
 




Fuente:  CATEORA, Philip R, GRAHAM, John L, GILLY Marketing International. 
Conceptos de marketing internacional. Décima edición. México. Mc Graw-
Hill.2000. p. 322. 
                                            
25 CATEORA, Philip R, GRAHAM, John L, GILLY. Marketing International. Conceptos de marketing 




En la fase 1 se análisis y se hace una examen preliminar y ajustes de las 
necesidades de la compañía y el país, no importa que la compañía sea 
experimentada o sea nueva siempre lo primero que se debe hacer es una 
evaluación de los mercados potenciales teniendo en cuenta los factores del 
entorno, el carácter de la compañía, las limitaciones en el país de origen y las 
limitaciones en el país objetivo. 
 
 
En la fase 2 se hace la adaptación de la mezcla de marketing a los mercados 
seleccionados, el propósito de esta fase es hacer un examen más detallado de los 
componentes de la mezcla del marketing. El objetivo es elegir las estrategias 
apropiadas que respondan a las limitaciones culturales impuestas por los 




En la fase 3 se desarrolla el plan de marketing, este comienza con un análisis de 
la situación establece lo que se debe hacer, quién es responsable de las acciones, 
cómo se debe hacer y cuándo. Incluye presupuestos, ventas y expectativas de 
ventas y utilidades. 
 
 
En la última fase se hace la implementación y el control, definiendo los indicadores 
de desempeño objetivos, de forma que se pueda revisar el plan cuando no se 
cubran los niveles de desempeño especificados. 
 
 
 El proceso de planificación internacional fomenta la toma de decisiones que 
considere todas las variables que afectan el éxito de un plan de una compañía. 
Además, proporciona las bases para observar a todos los mercados y países junto 
con las interrelaciones entre ellos como una unidad global integrada, Al seguir los 
lineamientos básicos con las variables que interactúan con la información que se 
crea continuamente entre las fases. 
 
 
 Investigación de mercados 5.3.9
 
De acuerdo con Kotler y Armstrong,26 definen la investigación de mercados el 
diseño, la recopilación, el análisis y el informe sistemático de datos pertinentes de 
una situación de marketing específica que enfrenta una organización.  
 
                                            




En el momento que se desarrolla esta actividad se debe permitir a la empresa 
obtener la información necesaria para establecer las diferentes políticas, objetivos, 
planes y estrategias más adecuadas a sus intereses. 
 
 
El proceso de investigación de mercados incluye cuatro pasos: definición del 
problema y de los objetivos de investigación, desarrollo del plan de investigación, 
aplicación del plan de investigación, e interpretación e informe de los resultados. 
 
 




Fuente:  KOTLER, Philip, ARMSTRONG Gary. Fundamentos de Marketing. 8 ed. 
México D.F: Pearson, 2003. P. 103 
 
 
Este proceso proporciona conocimientos acerca de los clientes y del mercado para 
situaciones y decisiones de marketing específicas. La primera etapa de la 
definición del problema y el establecimiento de los objetivos es las más difícil ya 
que el gerente y el investigador deben ir por el mismo camino y tomar las 
decisiones correctas, Una vez que se definieron los problemas y los objetivos, los 
investigadores tienen que determinar la cantidad exacta de información necesaria, 
desarrollar un plan para obtenerla de manera eficaz y presentar el plan a la 
gerencia. En la tercera etapa los investigadores deben aprovechar la amplia 
variedad de fuentes de información externa, incluyendo los servicios de datos 
comerciales y fuentes gubernamentales, después de realizar lo anterior por último 
se hace una interpretación e informe de hallazgos y sacar conclusiones e 
informarlas a la gerencia. 
 
Keegan y Green27, definen que la investigación de mercados globales es 
importante reconocer y responder a las diferencias nacionales que influyen en la 
manera de obtener información, Estas diferencias son culturales, lingüísticas, 
económicas, políticas, religiosas, históricas y de mercado. 
 
                                            





En general se puede decir que hay dos razones u objetivos para implementar una 
investigación de mercados: el primero es generar la información para tener mayor 
éxito con el marketing de un producto o servicio; y la segunda generar las alertas 




Czinkota y Ronkainen,28 identificaron cuatro factores ambientales específicos que 
requieren para que las actividades de investigación internacional se realicen 
diferentes a la investigación nacional, los cuales son: 
 
 
• Los investigadores deben estar preparados para encontrarse con nuevos 
parámetros para hacer negocios, ya que la forma de aplicar las reglas puede 
diferir. 
 
• El personal de la empresa suele suponer condiciones culturales sobre el país 
meta al cual se va a dirigir, generando un choque cultural. 
 
• Cuando un país desea abordar diferentes zonas geográficas a la vez, existe 
una sobrecarga de información lo cual puede generar una alteración psicológica 
por lo que la investigación previa puede alivianar dicha cuestión. 
 
• Por último, los investigadores de marketing deben de ampliar su definición de 
competidores en el mercado internacional, para incluir presiones competitivas que 
no estarían presentes en el mercado nacional. 
 
 
5.4 MARCO CONTEXTUAL 
 
 
Las exportaciones colombianas se han caracterizado a lo largo del tiempo por el 
predominio de materias primas esenciales: café, azúcar, petróleo, carbón, 
ferroníquel, oro, cobre, entre otros.29 
 
 
Según Ocampo,30 Colombia no avanzó mucho en materia económica a lo largo del 
siglo XIX, la economía del país a finales de este no tenía grandes diferencias con 
                                            
28 KEEGAN, Warren; GREEN, Mark. Op. cit., p. 192-193 
29 PERAZZI, JOSEFA RAMONI y MERLI, Giampaolo Orlandoni. Evolucionan las exportaciones 
colombianas hacia un mercado más volátil. En: Revista Facultad de Ciencias Económicas: 
Investigación y Reflexión., vol.25, no. 1, p.25-40.  
30 OCAMPO, José Antonio .Desarrollo exportador y desarrollo capitalista. colombiano en el siglo 




la del período colonial. La producción, en ese entonces, se desarrolló en 
condiciones de una “autonomía relativa” frente a la mundial.31 
 
 
Para el siglo XX en muchos países de América Latina, el desarrollo económico de 
Colombia estuvo estrechamente ligado al comportamiento de su comercio exterior. 
Las fluctuaciones de los términos de intercambio y el comportamiento de los 
volúmenes de las exportaciones determinaron los ciclos de la actividad económica 
y los puntos de inflexión más importantes de la estructura productiva del país.32 
 
 
Colombia actualmente se encuentra en un muy destacado momento de la historia 
en materia de comercio internacional. En los últimos años ha venido obteniendo 
logros en cuanto a la internacionalización de su economía, mediante la 
participación en negociación de acuerdos internacionales, generando y 




Colombia hoy por hoy se encuentra dándole la oportunidad a nuevos productos no 
tradicionales que han ganado bastante terreno en la balanza comercial. 
 
 
Se puede considerar la carantanta como un producto que puede llegar a 
conquistar mercados, teniendo en cuenta que se ha logrado expandir a lo largo del 
territorio colombiano y ahora se encuentra en ciudades como Cartagena, 
Barranquilla, Santa Marta, Pasto, Cali, Medellín entre otras. 
 
 
5.5 MARCO LEGAL 
 
 
 Ley 007 de 1991 5.5.1
 
 
Esta ley es la que reglamenta el comercio exterior en Colombia, por lo cual es 
indispensable en el desarrollo de este proyecto, tiene como principios esenciales: 
 
 
                                            
31 Comercio exterior y Actividad económica de Colombia en el siglo XX: Exportaciones totales y 
tradicionales. [En línea]. Bogotá: Banco de la República. 1999. [Consultado: 15 de mayo de 2017]. 
Disponible en internet: http://www.banrep.gov.co/docum/ftp/borra163.pdf  
32 VILLAR Leonardo y ESGUERRA Pilar, El comercio exterior colombiano en el SIGLO XX. Bogotá: 




• Impulsar la internacionalización de la economía colombiana para lograr un ritmo 
creciente y sostenido de desarrollo. 
 
• Promover y fomentar el comercio de bienes, tecnología, servicios.  
 
• Estimular los procesos de integración y los acuerdos comerciales bilaterales y 
multilaterales que amplíen y faciliten las transacciones externas del país. 
• Impulsar la modernización y la eficiencia de la producción local, para mejorar su 
competitividad internacional y satisfacer adecuadamente las necesidades del 
consumidor. 
 
• Procurar una legal y equitativa competencia a la producción local y otorgarle 
una protección adecuada, en particular, contra las prácticas desleales del 
comercio internacional. 
 
• Apoyar y facilitar la iniciativa privada y la gestión de los distintos agentes 
económicos en las operaciones de comercio exterior. 
 
• Coordinar las políticas y regulaciones en materia de comercio exterior con las 
políticas arancelaria, monetaria, cambiaria y fiscal. 
 
• Adoptar, sólo transitoriamente, mecanismos que permitan a la economía 




La ley 007 de 1991 adicionalmente crea El Consejo Superior De Comercio 
Exterior, este es el organismo asesor del gobierno nacional para todos los 
aspectos relacionados con el comercio exterior en el país. 
 
 
El cual está integrado por: El Presidente de la República de Colombia, quien lo 
presidirá. - El Ministro de Desarrollo Económico. - El Ministro de Comercio 
Exterior. - El Ministro de Relaciones Exteriores. - El Ministro de Hacienda y Crédito 
Público. - El Ministro de Agricultura. - El Ministro de Minas y Energía. - El Jefe del 
Departamento Nacional de Planeación. - El Gerente General del Banco de la 
República. - El Presidente del Banco de Comercio Exterior de Colombia, el 
Director General de Aduanas y los Asesores del Consejo Superior, tendrán 
derecho a voz sin voto. 
 
 




• Recomendar al Gobierno Nacional la política general y sectorial de comercio 
exterior de bienes, tecnología y servicios, en concordancia con los planes y 
programas de desarrollo del país. 
 
• Fijar las tarifas arancelarias. 
 
• Asesorar al Gobierno Nacional en las decisiones que éste debe adoptar en 
todos los organismos internacionales encargados de asuntos de comercio exterior. 
 
• Emitir concepto sobre la celebración de tratados o convenios internacionales de 
comercio, bilaterales o multilaterales y recomendar al Gobierno Nacional la 
participación o no del país en los mismos. 
 
• Instruir a las delegaciones que representen a Colombia en las negociaciones 
internacionales de comercio. 
 
• Proponer al Gobierno nacional la aplicación de tratamientos preferenciales 
acordados en forma bilateral o multilateral, en particular cuando se sujeten al 
otorgamiento de reciprocidad entre las partes. 
 
• Determinar los trámites y requisitos que deban cumplir las importaciones de 
bienes, tecnología y servicios, sin perjuicio de las funciones que en materia de 
inversión de capitales colombianos en el exterior y de capitales extranjeros en el 
país competen al Consejo de Política Económica y Social, o las demás que las 




La ley 007 de 1991 en su artículo 17 asigna al Ministerio de Comercio Exterior- 
hoy Ministerio de Comercio Industria y Turismo, como organismo encargado de 
dirigir, coordinar, ejecutar y vigilar la política de comercio exterior, en concordancia 
con los planes y programas de desarrollo. 
 
 
 Tratados de libre comercio 5.5.2
 
 
Colombia buscando expandir su economía y generar nuevas oportunidades de 
empleo ha optado por vincularse a la globalización de la economía mundial tras la 
firma de diferentes acuerdos comerciales dentro de la política de 
internacionalización de la economía colombiana, mediante una relación 
preferencial y permanente con un actor fundamental en la economía mundial. 





Cuadro 1. Acuerdos y Tratados Comerciales de Colombia 
 
 
Fuente:  Acuerdos comerciales y de inversión. [Anónimo] [cuadro]. Bogotá: 
Ministerio de comercio Industria y Turismo.2017. [Consultado 23 DE Mayo de 
2017].Disponible en internet: http://www.mincit.gov.co/tlc/index.php 
PAIS 
ORIGEN 




13 de junio de 1994 TLC
Acuerdo de Libre Comercio 
e Integración Económica
20 de julio de 2015 Alianza del Pacífico Area de Integración
GUATEMALA 12 de noviembre de 2009
Colombia-Triángulo 
Norte
Acuerdo de Libre Comercio 
e Integración Económica.
EL SALVADOR 1 de febrero de 2010 Triángulo Norte
Tratado de libre comercio e 
integración economica
HONDURAS 27 de marzo de 2010 Triángulo Norte
Tratado de libre comercio e 
integración economica
PACTO ANDINO 16 de octubre de 1969 CAN Unión Aduanera
COMUNIDAD DEL CARIBE 1 de enero de 1995
Cooperación 
económica y técnica 
entre Colombia y la 
comunidad del caribe
Acuerdo de Alcance 
Parcial sobre  comercio
MERCOSUR 18 de octubre de 2006 Mercosur-CAN Tratado de Libre Comercio
8 de mayo de 2009 Colombia-Chile Tratado de Libre Comercio
Alianza Pacífico 20 de jul de 15
Mecanismo de Integración 
Profunda
ESTADOS AELC  (Suiza, 
Liechtenstein, Noruega e 
Islandia)
1 de julio de 2011 AELC - Colombia
Acuerdo de libre comercio 
e Integración económica
CANADA 15 de agosto de 2011
TLC (Colombia - 
Canadá)
Acuerdo de Libre Comercio 
e Integración Económica 
(Bienes y Servicios)
USA 15 de mayo de 2012,
Tratado de Libre 
Comercio
Acuerdo de libre comercio 
e integración económica
VENEZUELA 28 de noviembre de 2011 Acuerdo
Acuerdo de alcance parcial 
de naturaleza comercial  
No. 28
CUBA 10 de julio de 2001 Colombia
Complementación 
Económica
NICARAGUA 2 de marzo de 1984 AAP-06
Acuerdo de Alcance 
Parcial
UNION EUROPEA 16 de julio de 2013. UE-Colombia y Perú
Acuerdo de libre comercio 
y acuerdo de integración 
económica
19 de abril de 1989
Sistema Global de 
Preferencias
Acuerdo de Alcance 
Parcial
19 de julio de 2016 Corea - Colombia Acuerdo de Libre Comercio













5.6 MARCO CONCEPTUAL 
 
 
 Valor nutricional del Maíz 5.6.1
 
 
El maíz tiene alto contenido en hidratos de carbono de fácil digestión, que lo 
convierten en un alimento ideal para los niños y los deportistas. Es aconsejable en 
personas con deficiencias de magnesio. Su harina es idónea cuando existen 
problemas de alergia o intolerancia al gluten. Las sedas o estigmas de maíz son 
utilizadas como infusiones diuréticas, excelentes en la hipertensión, en la 
retención de líquidos o cuando se quiere aumentar la producción de orina como en 




Ofrece el antioxidante Beta caroteno, muy recomendado en la prevención del 
cáncer. También ofrece vitaminas del grupo B, específicamente B1, B3 y B9, las 
cuales actúan ante el sistema nervioso.33 
 
 
 Mercado del maíz 5.6.2
 
 
Su cultivo es caracterizado por su acoplamiento en los diferentes departamentos 
de Colombia en forma tradicional y de diez maneras tecnificadas, de acuerdo con 




Colombia es un país que cuenta con el mejor clima para realizar la actividad de 
cultivar maíz, es decir, tiene un gran potencial para producir maizales de muy 
buena calidad. Actualmente, los cultivos de maíz están a cargo de pequeños 
cultivadores y productores independientes que por medio de semillas de maíz 
tecnificado exportan gran cantidad de toneladas.  
 
 
En el mercado del maíz información dada por Fenalce (Federación Nacional de 
Cultivadores de Cereales) “para abril del 2017 su rendimiento fue de 1.85 y tuvo 
                                            
33 Valor Nutricional del Maíz: Pasabocas del Cauca. [En línea] Popayán. Carantanta.com.2016. 
[Consultado: 15 de mayo de 2017].  Disponible en internet: http://www.carantanta.com/?q=valor-
nutricional.  
34 Documento Maíz Tecnificado en Colombia. [Anónimo] [en línea].Bogotá: Dane.com.2016. 





una producción esperada de 84.497 toneladas; La producción de maíz de 
Colombia es marginal en relación al mundo, donde ocupa el puesto 47 de la 
producción. El principal productor y exportador es Estados Unidos, Sin embargo, 
hay países con una mayor vocación hacia el mercado mundial, exportando 
porcentajes superiores de su producción, como es el caso de Argentina, país que 
vende en los mercados internacionales el 92% de su producción de maíz, y, 
Francia, que destina al mercado mundial el 45% de la suya, ubicándose entre los 
mayores exportadores de maíz.”35 
 
 
Finalmente, Colombia es un país con unas características y potencial perfecto 
para cultivar y comercializar maíz; y para que la agricultura crezca de manera 
importante deberá implementar acciones que ayuden en el crecimiento del sector 
agrícola como la ayuda de la Ley No. 1776 del 29 de enero 2016 por la cual se 
crean y se desarrollan las zonas de interés de desarrollo rural, económico y social, 


























                                            
35 Análisis del sector del maíz. [Anónimo] [en línea]. Bogotá; Federación Nacional de Cultivadores 





6. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACIÓN 
 
6.1 TIPO DE INVESTIGACIÓN 
 
 
La investigación que se realizó en este trabajo estuvo compuesta por el método 
deductivo, este método en primera instancia permite hallar conclusiones en un 
sentido implícito dentro de las premisas, este busca inferir sobre una proposición u 
hechos a partir de rasgos generales, hacia los más particulares. Existen diferentes 
herramientas y técnicas que se utilizaron en este trabajo, como ayuda para 
conseguir resultados válidos y coherentes; como son los resúmenes, síntesis o 




Posteriormente, en la investigación también se utilizó un método mixto que 
consiste, inicialmente, en una investigación cualitativa de tipo documental, ya que 
hay escasez de información sobre antecedentes del tema de estudio. Este método 
mixto fue empleado debido a que permitió explicar y describir el fenómeno, a 
través de una mezcla de enfoques cuantitativos y cualitativos, permitiendo al 
investigador sacar provecho de las ventajas que ofrecen las investigaciones 
exploratoria y descriptiva al mismo tiempo lo que permite un mayor beneficio de 
los datos para así poder tener un mejor entendimiento de la población. 
 
 
Con base en los resultados arrojados del método exploratorio, se realizó una 
investigación descriptiva, o también llamada concluyente, que permite valorar 
cuantitativamente los objetivos propuestos en la investigación. 
 
 
6.2 DISEÑO METODOLÓGICO 
 
 
La técnica exploratoria que se llevó a cabo para la recolección de datos 
cuantitativos fue a partir de información secundaria como la investigación sobre 
datos de exportaciones, identificar si la oferta es potencialmente exportable, 
tamaño de mercado, restricciones del mercado de destino, cálculo de los costos, 
barreras de entrada al mercado, normas de calidad, restricciones arancelarias y no 
arancelarias del producto entre otros, esta información ayudara para la 






Con base en los resultados arrojados del método exploratorio, se realizó una 
investigación descriptiva, o también llamada concluyente, que permite valorar 
cuantitativamente los objetivos propuestos en la investigación y diseñar en este 
caso un plan de Marketing Internacional para La Carantanta teniendo en cuenta 
las condiciones de los mercados internacionales. 
 
 
6.3 FASES DE LA INVESTIGACIÓN 
 
 
Cuadro  2. Fases de la investigación 
 
OBJETIVOS PROCEDIMIENTO ACTIVIDADES DESARROLLO ACTIVIDAD 
Describir la empresa 
Pasabocas del Cauca y el 
producto a exportar 
Visita a la compañía 
y solicitud de ficha 
técnica de la 
carantanta 
Dialogo con la gerencia 
principal y área contable  
Solicitud formal de 
la información de la 
empresa y la 
carantanta 
Clasificar por medio de 
investigaciones y 
comparaciones entre los 
países que más importan 
productos derivados del 
maíz, cual país reúne la 
mayor cantidad de 
características para ser el 
mercado objetivo. 
Desarrollo de la 
matriz de selección 
de mercados  
Investigaciones y análisis 
sobre los países 
escogidos para la matriz 
Identificar el país 
objetivo a partir de 
la calificación 
ponderada que se 
le dio a sus 
variables 
 Analizar cuál debe ser la 
reglamentación y 
documentación para llevar 
a cabo la exportación de la 
Carantanta.  
Investigación de 
material bibliográfico  
Identificación de las 
normas aplicables tanto 
de exportación como 
impuestos y aranceles 
que afecten las 
exportación 
Revisión páginas 
web y visita a un 
agente aduanero  
Evaluar por medio de un 
análisis financiero, el 
precio de venta mínimo 
para el mercado objetivo y 
la viabilidad del plan de 
mercadeo internacional. 
Analizar los costos 
de producción y los 
estados financieros 
de la empresa 
Pasabocas del 
Cauca 
Revisión de los estados 
financieros, 
documentación de una 
producción y asesoría de 
un profesional financiero 
Determinación de 
los costos unitarios 
de una producción 
proyectada para 




financieros de la 





Establecer estrategias de 
marketing internacional 
para el mercado objetivo 




mercadeo de Philip 
Kotler y Gary 
Armstrong  y 
Negocios 
Internacionales de 
John D. Daniels 
Identificación del 
Segmento de mercado 
internacional, las ventajas 
competitivas del producto, 
el material promocional, 



















































7. ANÁLISIS DE LA EMPRESA 
 






Pasabocas del Cauca, 36 es una empresa dedicada a la producción, fabricación y 
comercialización de la carantanta la cual pretende ser pionera en la línea de 







Pasabocas del cauca tiene como visión proyectarse en el mercado local, nacional 
y en un futuro a nivel internacional, caracterizándose por su calidad y adaptándose 




















                                            
36 Nuestra empresa. [en línea]. Pasabocas del Cauca. Carantanta.com. Popayán. 2017. 





7.2 ANÁLISIS DE LA ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
 
Figura 3. Estructura organizacional de la empresa Pasabocas del Cauca 
 
Fuente:  Información suministrada por la empresa, Informe Final de la empresa 
Pasabocas del Cauca año. [en línea] Popayán. Pasabocas del Cauca. 




7.3 ANÁLISIS DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL 
 
 
En la empresa Pasabocas del Cauca, existe un proceso administrativo que facilita 
la ejecución de todas las actividades, estrategias y tareas. Dicho proceso está 




















Fuente:  Información suministrada por la empresa, Informe Final de la empresa 
Pasabocas del Cauca año [figura] Popayán. Pasabocas del Cauca. 2017. 




 “La planeación:  fija el curso concreto de acción que ha de seguirse, 
estableciendo los principios que han de orientarlo, la consecuencia de las 
operaciones, la determinación del tiempo y los números necesarios para su 
realización. 
 
 La organización:  agrupa las actividades necesarias para alcanzar los 
objetivos, con el propósito de obtener el máximo aprovechamiento posible de los 
elementos materiales, técnicos y humanos. 
 
 La dirección:  logra la realización efectiva de todo lo planeado, por medio de la 
autoridad del administrador.  
 
 El control  crea un proceso para garantizar que las actividades reales se 
ajusten con las planeadas.”37 
 
 
 Foda  7.3.1
 
 
Después de realizar un análisis de la empresa Pasabocas del Cauca, se realiza 
una matriz Dofa para de analizar los Factores Internos y Externos, con la finalidad 
de definir las acciones estratégicas a seguir, estableciendo prioridades, además 
de realizar una aproximación a la esencia de esta y la forma en que refleja su 






                                            
37 Información suministrada por la empresa, Informe Final de la empresa Pasabocas del Cauca 
año. [En línea]. Cultura organizacional. Carantanta.com. Popayán. 2017. [Consultado: 02 de julio 
de 2017]. Disponible en internet: http://carantanta.com/?q=nuestra-empresa 




Cuadro 3. Matriz Foda 
 FORTALEZAS:  
• Es un producto netamente 
natural y saludable. 
• Producto está libre de 
químicos. 
• La empresa cuenta con la 
los derechos y licencias 
reglamentarias de la marca 
y del producto. 
• Amplia trayectoria. 
• Diferentes presentaciones 
que se adaptan a las 
necesidades de los distintos 
clientes. 
• Riguroso control que la 
empresa tiene en cada 
proceso. 
• Tiene capacidad productiva 
para crecer 
internacionalmente. 
• Clima organizacional 
orientado a las buenas 
decisiones, respeto y 
honestidad lo que hace que 




• No tener conocimiento en 
trámites y procesos 
internacionales. 
• Problemas a nivel 
administrativo. 
• Producto poco conocido. 
• Bajo presupuesto en 
promoción y publicidad. 
• Falta de capacitación en 
marketing internacional. 
OPORTUNIDADES: 
• Tratados de libre comercio 
con diferentes países 
aptos para la exportación. 
• Suficiente capacidad 
instalada para cubrir la 
demanda. 
• Personal técnico 
capacitado. 
• Tendencia de la sociedad 
a 
• una vida saludable 
conlleva a un mayor 
consumo del producto. 
• Posibilidades de 
internacionalización. 
FO (Estrategia para maximizar 
tanto las F como las O) 
 
1. Conservar la calidad natural 
del producto, con todos sus 
nutrientes y vitaminas. 
2. Optimizar posibilidades de 
internacionalización. 
3. fortalecer la formación los 
servicios y contratar nuevo 
personal. 
4. General nuevos contactos 
comerciales. 
5. Realizar estudios para la 
incursión de nuevos 
mercados. 
DO (Estrategia para minimizar 
las D y maximizar las O) 
 
1. Adaptar la empresa de 
acuerdo con las 
necesidades del mercado 
internacional. 
2. Optimizar las relaciones 
con los proveedores y 
clientes. 
3. Re diseñar la página web 
de la empresa con el fin de 
facilitar los intercambio con 
el cliente. 
4. Aprovechar los acuerdos y 
tratados comerciales que 











Cuadro 3. (Continuación) 
 
AMENAZAS:  
• Rezago tecnológico frente 
a otros países. 
• Creación de nuevo 
impuestos. 
• Menores precios de venta 
por parte de la 
competencia nacional. 
• Aumento en los costos de 
los insumos. 
FA (Estrategia para fortalecer 
y minimizar las amenazas) 
 
1. Realizar una estrategia de 
posicionamiento del 
producto y la marca en el 
mercado nacional para dar 
a conocer los atributos. 
2. Fortalecer las habilidades 
de comunicación. 
3. Por medio de un CRM 
colaborativo que permita 
interactuar mediante todos 
los canales posibles y las 
distintas herramientas de 
fidelización y gestión de 
clientes. 
4. Dar a conocer los 
beneficios que tiene el 
producto en la salud, para 
que la gente justifique el 
precio del producto. 
DA (Estrategia para minimizar 
A y D) 
 
1. Investigación e 
implementación de las 
nuevas Tecnologías de la 
información y la 
comunicación. 
2. hacer una reducción de 
stocks e implementar 
ventas promocionales 
atractivas a los clientes. 
3. Capacitar al personal en 
marketing internacional. 
4. Revisar los contratos con 
proveedores para poder 
mejorarlos. 
5. Participación en ferias, 
eventos, campañas a fin de 
darse a conocer el producto 
a nuevos clientes. 
 
Fuente:  Información suministrada por la empresa. Pasabocas del Cauca año. [en 
línea] Popayán: Carantanta.com.2017. [Consultado: 02 de diciembre de 2017]. 
Disponible en internet: http://carantanta.com/?q=nuestra-empresa 
 
 
De acuerdo al análisis FODA la compañía Pasabocas de Cauca presenta unas 
grandes fortalezas especialmente en su trayectoria en el mercado y clima 
organizacional, lo que permiten describir los recursos y las destrezas que ha 
adquirido la empresa, apoyado en las oportunidades de mercado y capacidad 
productiva, que describen los posibles mercados, nichos de negocio, las cuales 
son de gran ayuda para desarrollar el plan de marketing internacional y así mitigar 
las debilidades y amenazas que pueden surgir en el proceso de exportación. 
 
 
Las estrategias planteadas anteriormente, abarcaron gran parte de los puntos que 
se deben reforzar y aprovechar de la empresa para evitar o disminuir las 
repercusiones de las amenazas externas con tácticas defensivas, ya que existen 
oportunidades externas clave, pero la empresa tiene debilidades internas que le 







7.4 INFORMACIÓN FINANCIERA DE LA EMPRESA PASABOCAS DEL CAUCA 
1 DE ENERO A 30 DE JUNIO DEL 2016 
 
 
(Ver Anexo A.  Información financiera de la empresa) 
 
 





Fuente: Elaborado a partir de.   Información suministrada por la empresa. 
Pasabocas del Cauca año. [en línea] Popayán: Carantanta.com. 2017. 




• La razón corriente indica cual es la capacidad de la empresa para cubrir sus 
deudas a corto plazo. Esto quiere decir que, por cada $ 1 que la empresa debe, 
tiene $4,40 para cubrir estos pasivos a corto plazo. 
 
•  El capital neto de trabajo representa el margen de seguridad que tiene la 
empresa para cubrir sus obligaciones a corto plazo, esto quiere decir que la 
empresa tiene $ 214.547.549 para decidir en inversiones temporales. 
 
• La prueba acida se mide la capacidad de pago de la empresa, esto quiere decir 
que, por cada $ 1 que debe a corto plazo la empresa, cuenta con $ 4,25 para 
cubrir estas obligaciones, solo contando con saldo en efectivo y cancelación de 
cuentas por cobrar. 
 
• El índice de endeudamiento mide la proporción total de los activos aportados 





Capital neto de trabajo 214.547.549,00$  
Prueba acida 4,25
Indicadores de endeudamiento





7.5 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS 
 
 
La empresa Pasabocas del Cauca, cuenta con la comercialización de un solo 
producto que es la carantanta y es utilizado en platos típicos en la región del 
cauca como aderezo para sopas, cremas, ensaladas o como un snack. 
 





Fuente:  Pasabocas Caratanta (Snak de Maíz). [figura]. Popayán: 
Carantanta.com.2017. [Consultado: 02 de diciembre  de 2017]. Disponible en 
internet: http://www.carantanta.com/?q=Pasabocas-Carantanta 
 
 Definición del producto a estudiar 7.5.1
 
 
7.5.1.1 La Carantanta  
 
 
Es un producto típico del departamento del Cauca, de origen indígena los cuales 
le dan una designación en su lengua como “pan duro”; que se obtiene luego de 
cocer el maíz molido, secando y desprendiendo la parte de la masa que se 
encuentra pegada de las paredes de la olla en la que se efectúa la cocción del 
maíz, no contiene colorantes, conservantes ni sabores artificiales. 
 
 
La carantanta es un producto elaborado con maíz blanco 100% natural que a 




como pasaboca o snacks, constituyéndose en un complemento en la vida de las 
personas ideal para loncheras, refrigerios y toda clase de eventos sociales. 
 
 
• Proceso de producción 
 
 




Fuente:  Elaborado a partir de.  Información suministrada por la empresa. 
Pasabocas del Cauca año. Carantanta.com. Popayán. 2017. [Consultado: 02 de 




• Se obtiene el maíz blanco que se desea procesar. 
 
• Se desgrana el maíz y se moja. 
 
• Se deja fermentar el maíz por tiempo de 4 a 5 horas. 
 
• Se muele el maíz combinado con agua. 
 





• Durante este tiempo en las paredes del sartén queda una especie de masa 
crocante. 
 
• Se retira la masa crocante de las paredes del sartén y se fríen para así tomar 
una consistencia más crocante. 




• Costos de producción 
 
 Mano de obra directa (MOD). Se procede a determinar el costo de mano de 
obra directa (MOD) para una unidad producida, teniendo como muestra un bache 
de producción de 30,000 unidades, los cuales se utilizan un empacador y una 
preparadora con salario mínimo con su respectiva carga prestaciones, el cual 
arroja que el costo unitario en mano de obra directa de dicha producción es de $85 
pesos. (Ver Anexo B.  Costos de mano de obra directa -MOD.) 
 
 
Cuadro 5. Costos de mano de obra directa (MOD) 
 
 
concepto  base  costo unitario 
salarios   $        1.475.434  49,18 
auxilio de 
transporte   $           166.280  5,54 
carga 
prestacional   $           911.317  30,38 
Σ suma   $        2.553.031   $                85  
 
 
Fuente: Elaborado a partir de.   Información suministrada por la empresa. 
Pasabocas del Cauca año. Popayán: Carantanta.com.2017. [Consultado: 02 de 




Se procede a determinar el costo de materia prima, para una unidad producida, 
teniendo como muestra un bache de producción de 30,000 unidades, los cuales se 




los cuales tienen un costo de $312 pesos por una unidad de 50gr (Ver Anexo 3.  
Costos de materia prima.) 
 
 
Cuadro 6. Costos de materia prima 
 
 
Materia prima  cantidad    costo según receta  
Aceite* ml 
girasol              150   $                    167  
Maíz Blanco Grs             999   $                    134  
sal*1000Grs          49,75   $                      11  
 
 
Fuente: Elaborado a partir de.   Información suministrada por la empresa. 
Pasabocas del Cauca año [cuadro]. Popayán: Carantanta.com.2017. [Consultado: 




 Costos indirectos de fabricación (CIF) 
 
Se procede a determinar los costos indirectos de fabricación (CIF), para una 
unidad producida, teniendo como muestra un bache de producción de 30,000 
unidades, los cuales se encuentra inmerso la depreciación de las maquinarias 
dedicadas a la producción de la Carantantas, también se tiene en cuenta el gasto 
de agua, energía, gas, arrendamiento, fumigaciones y mantenimientos promedios 
del mes, el cual se distribuye en la unidades producidas, genera un costo de 
$669,92 pesos  por una unidad producida de 50Gr. (Ver Anexo D.  Costos 
indirectos de fabricación- CIF.) 
 
Cuadro 7. Costos indirectos de fabricación (CIF) 
 
Depreciación por unidad   $                                                         5,98  
plástico  $                                                       43,57  
Servicios   $                                                     620,37  
 $                                                     669,92  
 
 
Fuente: Elaborado a partir de.   Información suministrada por la empresa. 








El objetivo de determinar el costo unitario es identificar la viabilidad de la 
exportación del producto, determinando así la utilidad y rentabilidad de la 
exportación, asociándole adicionalmente los gastos de exportación, con el fin de 
concluir si es competitivo el precio de la exportación del producto carantanta.    
 
 




Fuente: Elaborado a partir de.  Información suministrada por la empresa. 
Pasabocas del Cauca año. Popayán: Carantanta.com.2017. [Consultado: 02 de 




 Disponibilidad de materias primas nacionales e internacionales en la 





 Maíz blanco: Proveedor de Materias Primas Nacionales:  
 
 Organización Solarte & Cía. S.C.A 
 Harinera de Occidente 
Dirección oficina: Calle 15, Arroyo Hondo, Br. Trinidad Etapa 1, Yumbo 
Teléfono: (2) 6645080 
Valle del Cauca– Colombia 
 
 
 Supertiendas Cañaveral S.A 
Dirección oficina: Carrera 1 No. 44 – 50 
Teléfono: (2) 485 0175 Ext. 901, Cali 
Valle del Cauca, Colombia 
 
 
 Proveedor de Materias Primas Internacionales: 
 
 
 Agroempresa Colon S.A 
www.grupoagroempresa.com.ar 
Dirección: Ruta 9 Km 758,2 CP 5221 
info@grupoagroempresa.com.ar 
CP. 5220  
Teléfono: 03525 429400 al 406 
Sinsacate -Córdoba, Argentina 
 
 
 Aceite: Proveedor de Materias Primas Nacionales: 
 
 
 Aceites Fritemos S.A.S 
Dirección oficina: Carrera 1 B No. 30 – 01, Cali  
Teléfonos: (2) 3710009 - (+57) 3104060649 
Valle del Cauca – Colombia 
 
 
 Comercializadora ASOPALMAR  
www.asopalmar.com 
Dirección oficina: Carrera 69b No 24-52 sur Ofc. 201 
Teléfonos: (1) 2902235-2600280 
info@asopalmar.com 







 Proveedor de Materias primas internacionales.  
 
 
 Industrial Patrona S.A de C.V 
www.patrona.com.mx 
Dirección: Calle Patrona #13 Colonia Zona Industrial 
Teléfono: +52 (271) 71 2 55 99 
CP: 94690 
ipsa@patrona.com.mx 
Córdoba, Veracruz, México 
 
 
 Sal: Proveedor de Materias Primas Nacionales 
 
 
 Deposito Nabor Rengifo 
Dirección oficina: Carrera 3 No. 9 – 46 Popayán 




 Indusalca S.A.S 
www.indusalca.com.co 
Dirección oficina: Dg 4 A 1-01 Zona Industrial Uribía 
Teléfonos: (5) 717 7484 - (+57) 310 3619086 
ventasoccidente@indusalca.com.co 
Guajira - Colombia 
 
 
 Proveedor de Materias Primas Internacionales 
 
 
Sal Pacifico – Jueza S.A 
www.salpacifico.com 
Dirección oficina y planta: Km. 10 ½ vía Daule (sector vergeles) 
Teléfono: (593) (4) 6003061 - 2110446 
CP: 090513 
ventas@salpacifico.com 









7.5.1.2 Información del producto. Ficha técnica del producto 
 
 
Cuadro 8. Ficha técnica del producto 
INFORMACION GENERAL  
Nombre técnico del 
producto 





Composición  Grasa saturada 20 mg, Maíz blanco, aceite, sal.  
Aspecto  Solido 
Lugar de Origen  Cauca, Colombia 
 
Empaque y embalaje 
Se empaca en bolsas de polipropileno (plástico) 
Biorientado trasparente con presentaciones de 25 gr y 
50 gr debidamente identificados con el nombre del 
producto y toda la información requerida. 
 
Almacenamiento 
Debe almacenarse sobre plataformas de madera o 
superficies elevadas del piso, para protegerlo de la 
humedad, el derrame de líquidos y las suciedades, en 
bodegas cubiertas, ambientes secos, con buena 
ventilación y a temperaturas entre 7 y 24°C. 
 
Transporte 
Este producto se debe transportar en vehículos limpios, 
se debe colocar el producto dentro de cajas, nunca 
sobre el piso del vehículo, no se debe transportar con 
sustancias tóxicas, químicas o animales. 
 
Fuente:  Elaboración Propia 
 
 
7.5.1.3 Identificar los clientes nacionales 
 
 
El canal de distribución abarca una importante parte en la actividad comercial ya 




Como la carantanta es un producto innovador en la ciudad de Cali, se buscará 
ampliar la distribución, utilizando una distribución selectiva la cual cuenta con un 
número de distribuidores reducido ya que el objetivo es reducir los costes de 
distribución y obtener una mejor cooperación de los distribuidores; estos generan 






La ventaja de la red de distribución selectiva es llevar a cabo estas actividades de 
distribución con mayor eficiencia, con el costo más bajo, dando cobertura al 
mercado que va dirigido el producto y mayor control; ya que la carantanta es un 




Cuadro 9. Clientes potenciales en la ciudad de Cali 
Corpo Bello Medical Spa  
Dirección: Calle 2 Oeste No. 2 – 31 
Teléfono: +57 8933307 
Kamal Spa  
Dirección: Carrera 102 No. 11ª – 15 
Teléfono: +57 3087249 
                                  Artemisa  
Dirección: Av. Roosevelt 25-32 
Teléfono: +57 4873030 
                      Vive Max  
Dirección: Carrera 44 No. 5B – 89 
Teléfono: +57 885 5550 
Fuente: Elaboración propia 
 
• También se utilizará los intermediarios mayoristas y detallistas para ciudades de 
gran extensión geográfica como Bogotá y Medellín. 
 
 
Cuadro 10. Clientes potenciales en las ciudades de Bogotá y Medellín 
BOGOTA MEDELLIN 
Tiendas OXXO 
Dirección: Cl. 55 #1398, Chapinero 
Teléfonos:  +57 314 2956079 
Vive Max 
Dirección: Calle 44 No. 79 - 86 
Teléfonos: (094) 411 1111 
Vive Max 
Dirección: Carrera 24 No. 45 A - 33 
Teléfono: (091) 287 1777 
Flying Tree Yoga Studio 
Dirección: Transversal 39ª No. 71- 85  
Teléfono: +57 314 7396451 
Lotus Thai Spa 
Dirección: Calle 119 No. 11D - 30 
Teléfonos: +57 304 5826892 
ViaVida  
Dirección: Calle 33A No. 71-20   
Teléfonos: (094) 4481252 
 





7.6 NORMAS TÉCNICAS O AMBIENTALES PARA EL PRODUCTO.  
 
 
• Resolución 2387 de 1999 ministerio de salud . Por la cual se oficializa la 




• Resolución 6328 de 1984 de ministerio de salud. Por la cual se crea un 
comité provisional y un comité asesor para el estudio y aprobación de la publicidad 
o propaganda de los alimentos y bebidas alcohólicas. 
 
 
• Decreto 3075 de 1997 del ministerio de salud.Regula las actividades de 
fabricación, procesamiento, preparación, envase, almacenamiento, transporte, 
distribución y comercialización de alimentos en el territorio nacional. 
 
 
• Decreto 1270 de 2002 ministerio de salud. Adiciona literal al artículo 50 del 
Decreto 3075 de 1997. 
 
 
• Decreto 1175 de 2003 ministerio de la protección social.  Por el cual se 
modifica parcialmente el Decreto 3075 de 1997, especialmente lo relativo al 
artículo 65 – expedición del certificado de inspección sanitaria para exportación. 
 
 
• Decreto 612 de 2000 ministerio de salud. Reglamenta la expedición de 
registros sanitarios automáticos para alimentos, cosméticos y productos varios. 
 
 
• Resolución 17855 de 1984 ministerio de salud.  Recomendaciones diarias de 
consumo de calorías y nutrientes. 
 
• Resolución 4125 de 1991 ministerio de salud. Regula lo referente a los 
conservantes que se pueden utilizar en alimentos. 
 
• Resolución 604 de 1993 ministerio de salud. Regula condiciones sanitarias 
de las ventas de alimento en la vía pública. 
 
• Resolución 7893 de 2002 invima. Se adoptan unos conceptos y 






 Subpartida arancelaria 7.6.1
 
 
La carantanta, se encuentra ubicada en la sección IV del arancel de aduanas 
colombiano que corresponde a productos de las industrias alimentarias; bebidas, 
líquidos alcohólicos y vinagre; tabaco y sucedáneos del tabaco, elaborado. 
 
 
la subpartida arancelaria identifica para el producto es la 19.04.10.00.00 Productos 
a base de cereales obtenidos por inflado o tostado, pertenece al capítulo 
diecinueve del arancel de aduanas colombiano el cual corresponde a 




7.6.1.1 Descripciones mínimas 
 
 
De acuerdo a la resolución No. 057 de 2015 del ministerio de comercio, industria y 




• Producto:  ejemplo. Preparación a base de fécula de malta. 
 
 
• Forma de preparación:  ejemplo. Cocido, pre cocido, horneadas, etc.  
 
 
• Composición: ejemplo.  50% harina, 5% porcentaje de cacao, etc.   
 
 
• Aspecto físico:  ejemplo. Polvo, líquido, etc. Tipo de empaque: ejemplo. latas, 
bolsas, sacos etc., indicando su contenido en peso o volumen.  
 
 
• Marca : Si tiene. En cuanto a la composición o composición porcentual se debe 
tener en cuenta que se debe suministrar la información de los componentes y 
porcentajes de los mismos. 
 
 
                                            
38 Arancel electrónico: subpartida (Anónimo) [en línea]. Legiomex.com. Bogotá. 2016. [Consultado: 





La autoridad aduanera puede solicitar fichas técnicas o catálogos de la mercancía 
con el fin de verificar la correcta clasificación arancelaria. 
  
 
Por otra parte, debe expresar el uso que va a tener el producto, la forma de 
presentación y las condiciones en las que se debe conservar el producto  
 
 
7.6.1.2 Vistos buenos y permisos 
 
 




El registro sanitario de la carantanta es: RSAN21I00198 el cual tiene vigencia 
hasta 1 de agosto de 2018. 
 
 
7.6.1.3 Oferta exportable 
 
 
Para el análisis de los países potenciales para la exportación del producto 
identificado con la subpartida arancelaria 19.04.10 de acuerdo con la información 
suministrada por Trade-map, se tienen en cuenta los diez principales países 























Gráfico 1. Valor importado bajo la subpartida arancelaria 190410 en miles de 




Fuente:  Importaciones.  [En línea]. Usa: Trade-map, ITC: 2017. [Consultado: 25 





Según la partida arancelaria 19.04.10.0000 los tres países que más importan 
productos a base de cereales obtenidos por inflado o tostado son: Canadá, 
Francia y Estados unidos en el año 2016 datos expresados en miles de dólares el 














8. ESTUDIO DEL MERCADO INTERNACIONAL 
 
8.1 MATRIZ DE SELECCIÓN DE MERCADOS (ANEXO B) 
 
 
Para el desarrollo de la matriz de selección de mercados para cada uno de los 
países, se indago información relevante relacionada con el proceso de exportación 
que se desea realizar. En Trade-map, herramienta que suministra estadísticas de 
comercio internacional, se identificaron aquellos países con mayor monto de 
importaciones en miles de dólares en 2016 para la subpartida objeto de estudio.   
 
 
Los países escogidos fueron México, Canadá, Alemania, Francia y Chile. Canadá 
y Francia fueron seleccionados por ser los dos principales países que importaron 
en 2016 los mayores montos de la subpartida 190410, Alemania está entre los 10 
principales países, México y Chile se escogieron porque son países que, a pesar 




Una vez seleccionados los mercados potenciales se analizan para cada país 
indicadores macroeconómicos como moneda, PIB, PIB per cápita, inflación, 
devaluación y desempleo.  Así mismo se analizan estadísticas de comercio 
exterior como importaciones, crecimiento de las exportaciones, participación de las 
exportaciones colombianas. En cuanto a la política comercial se analizan las 
barreras arancelarias y no arancelarias y en logística todo lo relacionado con el 
tipo de transporte y las condiciones logísticas de acceso desde Colombia. 
 
 
A cada variable se le da una ponderación o peso, dependiendo de la importancia 
de cada una de estas para la toma de la decisión, el total de las ponderaciones 
debe ser igual al 100%. Luego se califica de 1 a 5 cada variable donde, 1 es la 
calificación más baja y 5 es la calificación más alta (mejor opción). 
 
 
Una vez realizado este proceso se selecciona como mercado objetivo el que tenga 




Para este caso la matriz de selección de mercados arrojó los siguientes 













Fuente:  Elaboración propia. 
 
 
Donde Alemania ofrece las mejores condiciones para que la carantanta sea 
exportada (Ver Anexo E.  Matriz de Preselección de mercados) 
 
 
 Competencia nacional (Principales proveedores de Colombia) 8.1.1
 
 
En el siguiente cuadro se detallan los principales competidores nacionales, los 








Domicilio: Carrea 52 No. 2 - 38 Medellín, Colombia 
www.noel.com.co 
 
La compañía de galletas Noel S.A.S es líder en el mercado nacional de 
galletas desde 1916. NOEL en 1998 crea la marca TOSH con una 
imagen de alimentación saludable. Dentro de su portafolio de productos 
manejan snacks a base de maíz azul y trillado libres de gluten, sin 























Marca: Choclitos limón - Doritos 
Domicilio: Carrera 69 No.19-69 Bogotá, Colombia 
www.pepsico.com.co 
 
PepsiCo actualmente cuenta con un amplio portafolio de productos 
alimenticios con ingresos de más de $63 mil millones de dólares en 
2016. Cuenta con sedes en Argentina, Chile, Colombia, Ecuador, 
España, México, El Salvador, Paraguay y Uruguay. Dentro de este 
portafolio de productos en Colombia se destacan las marcas Choclitos 




Marca: Maizitos – Tostacos  
Domicilio: Carrera 27 a No. 68 – 50 Barrio Alcázares, Bogotá, Colombia. 
www.ramo.com.co 
 
La compañía fue fundada en 1950 por Rafael Molano y su esposa Ana 
Luisa Camacho, en el Barrio Santa Isabel de Palmira. Hacia 1964 
Rafael Molano comienza en la Carrera 33 con Calle 6 de la ciudad de 
Bogotá. En 1982 incluyen a su portafolio de productos la marca Maiz-
itos un pasaboca de maíz seleccionado, naturalmente libre de colesterol 
y grasas trans y también la marca Tostacos Pasaboca elaborado con el 





Marca: Azteca  
Domicilio: Carrera 45 No. 67 B – 51 Itagüí, Antioquia 
www.azteca.com.co 
 
Esta empresa nace el 20 de julio de 2002 en el municipio de Itagüí – 
Antioquia con la idea de ofrecerle al mercado la mejor opción  en 
suministros de productos alimenticios mexicanos a nivel nacional. 
 
Fuente:  Elaboración propia. 
 
 
De acuerdo al cuadro de competencia nacional donde se identificaron los 
principales competidores se determinó como la competencia más fuerte la 
empresa Ramo S.AS con el producto Maizitos dado que este tiene características 







 Competencia extranjera (Principales Exportadores del producto) 8.1.2
 
 




Fuente: Importaciones. Usa: Trade-map, ITC:2017. [Consultado: 04 de diciembre 





De la anterior grafica se evidencia que los principales países exportadores para el 
producto seleccionado bajo la Subpartida arancelaria 190410 que abarca las 
hojuelas de maíz y otros productos a base de cereales obtenidos por inflado o 
tostado; cereales, en grano o en forma de copos u otro grano trabajado, pre 
cocidos o preparados de otro modo son: Estados Unidos con 524.418 miles de 
dólares y con una participación en las exportaciones mundiales del 12,5%, 
Alemania con 503.067 miles de dólares y con una participación en las 
exportaciones mundiales del 12%, Reino Unido con 387.001 miles de dólares y 
con una participación en las exportaciones mundiales del 9,3%, Bélgica con 
365.839 miles de dólares y con una participación en las exportaciones mundiales 
del 8,7% y España 256.393 miles de dólares con una participación en las 















































































































































Lista de los principales paises exportadores para el 




8.2 DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DEL ENTORNO DEL PAÍS OBJETIVO 
 
 




Fuente:  Elaborado bajo la referencia de: Central Intelligence Agency [cuadro]. 




8.3 COMERCIO BILATERAL DE COLOMBIA CON ALEMANIA 
 
 




Fuente: Estudios Económicos. [En línea] Bogotá;  Ministerio de comercio, 
Industria y Turismo.2017. [Consultado: 05 de diciembre de 2017]. Disponible en 
internet: 
Nombre del pais República Federal de Alemania
Tipo de Gobierno república parlamentaria federal
Idioma Alemán (oficial)
Capital Berlin
Moneda Euro (Union Europea)
Religion protestante 34%, catolica 34%, otras 32%








La grafica numero 3 evidencia el comercio bilateral de Colombia con Alemania que 
se mide en millones de dólares FOB. En el 2006 se observa que la balanza de 
importaciones y exportaciones era alta donde con el paso de los años desciende 
hasta llegar al 2012 a más o menos 500 millones de dólares valores FOB, dando 
un volumen de las importaciones superior a las exportaciones. En el 2016 se 
evidencia un aumento en la balanza donde las exportaciones eran de 476 millones 
de FOB y las importaciones 1.648 millones de FOB.  
 
 
 Información política, económica y social del mercado objetivo  8.3.1
 
 
8.3.1.1  Información Política 
 





Nombre del Pais República Federal de Alemania
Tipo de Gobierno República Parlamentaria Federal
Divisiones 
Administrativas
16 estados (Laender, singular - Land); Baden-Wuerttemberg, 
Bayern (Baviera), Berlín, Brandenburgo, Bremen, Hamburgo, 
Hessen (Hesse), Mecklemburgo-Pomerania Occidental 
(Mecklemburgo-Pomerania Occidental), Niedersachsen (Baja 
Sajonia), Renania del Norte-Westfalia (Renania del Norte-
Westfalia), Renania del Norte-Westfalia Pfalz (Renania-
Palatinado), Saarland, Sachsen (Sajonia), Sachsen-Anhalt 
(Sajonia-Anhalt), Schleswig-Holstein, Thueringen 
(Turingia); Nota: Bayern, Sachsen y Thueringen se refieren a sí 
mismos como estados libres (Freistaaten, singular - Freistaat), 
mientras que Hamburgo se enorgullece de ser una ciudad libre y 
hanseática (Freie und Hansestadt)
Independencia 18 de enero de 1871 (establecimiento del Imperio alemán)
Sistema Legal Sistema de Derecho Civil
Sufragio










Fuente: Central Intelligence Agency [cuadro]. España: Cia.2017. [Consultado: 03 




Jefe de Estado: Presidente Frank-Walter STEINMEIER (desde 
el 19 de marzo de 2017, inaugurado el 22 de marzo de 2017)
Jefe de gobierno:  Canciller Angela MERKEL (desde el 22 de 
noviembre de 2005)
elecciones / nombramientos:  presidente elegido 
indirectamente por un período de 5 años (elegible para un 
segundo mandato) por una Convención Federal que consiste en 
el Parlamento Federal de 630 miembros (Bundestag) y 630 
delegados elegidos indirectamente por los parlamentos 
estatales; elección celebrada por última vez el 12 de febrero de 
2017 (próxima a celebrarse en febrero de 2022); canciller 
elegido indirectamente por mayoría absoluta por el Parlamento 
Federal para un mandato de 4 años;Voto del Parlamento 
Federal para canciller celebrado por última vez el 17 de 
diciembre de 2013 (próximo después de las elecciones 
generales, 24 de septiembre de 2017)
El jefe de gobierno es el Canciller, elegido por mayoría absoluta 
en la Asamblea Federal por un período de cuatro años. El 
Canciller detenta el poder ejecutivo, que incluye la ejecución de 
la ley y la dirección de los asuntos cotidianos del país. Los 
Ministros Federales (Consejo de Ministros) son nombrados por 
el presidente siguiendo recomendaciones del Canciller.
Rama Ejecutiva
Rama Legislativa
En Alemania, se requiere alcanzar 5% de los sufragios a nivel 
nacional para obtener una representación parlamentaria. 
Aunque el país se basa en un sistema multipartidario, la CDU y 
el SPD han dominado históricamente la esfera política. Los 
principales partidos son:
- Unión Demócrata Cristiana (CDU): conservadores.
- Unión Social Cristiana (CSU): conservadores, basados en 
Bayern, partido considerado como el aliado auxiliar de la CDU.
- Partido Socialdemócrata (SPD): centro-izquierda, social 
demócrata.
- Die Linke: izquierda.
- Partido Democrático Libre (FDP): centro derecha.
- Bündnis90/die Gruenen: izquierda / verde.
Rama Judicial
 Tribunal Federal de Justicia: tribunal compuesto por 127 jueces 
incluyendo el presidente del tribunal, vicepresidentes, jueces 
presidentes y otros jueces, y organizado en 25 Senados 
subdivididos en 12 paneles civiles, 5 paneles criminales y 8 
especiales paneles: Tribunal Constitucional Federal o 
Bundesverfassungsgericht (consta de 2 Senados cada uno 





8.3.1.2 Contexto Económico 
 
 
Alemania es una de las 10 economías más importantes del mundo por volumen de 
PIB. Su deuda pública en 2016 fue de 2.140.009 millones de euros, con una 
deuda del 68,1% del PIB. Su deuda per cápita es de 25.846€ euros por habitante. 
 
 




Fuente:  Alemania: Economía y demografía [cuadro].Bogotá: Datos Macro 








Fuente:  Alemania: Economía y demografía [en Línea].Bogotá: Datos Macro 
Alemania. 2017. [Consultado 04 de diciembre de 2017]. Disponible en internet: 
https://www.datosmacro.com/paises/Alemania. 
Exportaciones 2016 1.208.648,9 M.€
Exportaciones % PIB 2016 38,44%
Importaciones 2016 953.555,3 M.€
Importaciones % PIB 2016 30,33%
Balanza Comerial 2016 255.093,6 M.€





PIB Per Capita 2017 9.790 €
Deuda total (M.€) 2016 2.140.009
Deuda (%PIB) 2016 68,10%
Deuda Per Cápita 2016 25.846 €
Déficit (M.€) 2016 25.674





“ La tasa de desempleo se redujo a su nivel más bajo en los últimos 25 años, 
Cifrada en menos de 5% (4,3% en 2016). El país cuenta con más de 43 millones 
de empleados, la cifra más alta registrada al día de hoy. Sin embargo, el desafío 
de la integración de los refugiados y de la cohesión social sigue vigente.” 39   
 
 
El mercado alemán es muy competitivo y segmentado, en él prima la calidad y la 
garantía de servicio. Con una de las normativas más restrictivas de la Unión 
Europea, Alemania marca tendencias en estándares y normativas. “ El Crecimiento 
económico del 1,7% en 2015, previsión de crecimiento del 1,8% en 2016 y del 
1,6% en 2017. 
 
 








Fuente:  Alemania: Economía y demografía (Anónimo) [figura]. Bogotá: Datos 




Alemania es el mayor mercado de la UE con el 16% de la población total de los 27 
países de la zona (con cerca de 82 millones de habitantes alemanes) y la primera 
economía de la UE con el 20% del PIB de la Unión Europea.” 40 
 
 
                                            
39   Alemania: política y economía, Export Entreprises [Anónimo] [en Línea]. Santander Tradeportal, 
Disponible en internet: https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/alemania/politica-y-
economia?&actualiser_id_banque=oui&id_banque=12&memoriser_choix=memoriser. 
40 MORERA VILLUENDAS, María Victoria. Informe de país: Alemania Oficina Comercial De 
España en Berlín 2017. [En línea]. España: Página impulso exterior 2017. [Consultado: 03 de 








“En 2016 las exportaciones en Alemania crecieron un 1,07% respecto al año 
anterior. Las ventas al exterior representan el 38,44% de su PIB, por lo que se 




Los principales destinos de las exportaciones de Alemania son Estados Unidos, 
Francia y Reino Unido, que suponen el 8,91%, 8,42% y 7,14% del total de las 
exportaciones del país, respectivamente.”41 
 
 




Fuente: Alemania: Economía y demografía [en Línea].Bogotá: Datos Macro 




Este año hubo superávit en su Balanza comercial, ya que las importaciones, 
aunque crecieron, fueron menores que las exportaciones. 
                                            
41Alemania: Economía y demografía [Anónimo] [en línea]. Datos Macro Alemania. Bogotá. 2017. 
[Consultado: 02 de diciembre  de 2017]. Disponible en internet: 
https://www.datosmacro.com/paises/Alemania 




 “La tasa de cobertura (porcentaje de lo que se importa que puede pagarse con lo 






“En 2016 las importaciones en Alemania crecieron un 0,63% respecto al año 
anterior. Las compras al exterior representan el 30,33% de su PIB, por lo que se 
encuentra en el puesto 86, de 189 países del ranking de importaciones respecto al 
PIB, ordenado de menor a mayor porcentaje. 
 
 
Las importaciones representaron ese año 953.555,3 millones de euros. Alemania 
es uno de los países con mayor volumen de importaciones del ranking mundial.”43 
 
 
Teniendo presente que hubo un crecimiento en las importaciones de Alemania se 
puede reiterar que es un buen país objetivo ya que tiene una tendiente al 
crecimiento de las importaciones y eso otorga al producto Carantanta una mayor 
oportunidad de accesibilidad al mercado alemán. 
 
  
                                            
42 Ibíd., Disponible en internet: https://www.datosmacro.com/paises/Alemania 
43Ibíd.,  Disponible en internet: https://www.datosmacro.com/paises/alemania 








Fuente: Alemania: Economía y demografía [Anónimo] [gráfico]. Bogotá: Datos 
Macro Alemania. 2017. [Consultado: 02 de diciembre  de 2017]. Disponible en 
internet: https://www.datosmacro.com/paises/Alemania 
Las importaciones de Alemania tienen como lugar de procedencia a Holanda, 
China y Francia, que representan el 13,32%, 7,34% y 7,33% del total de las 
importaciones del país, respectivamente. 
 
 
Es importante tener en cuenta que sus mayores exportadores son países 
europeos y asiáticos y esto conlleva a tener que romper una barrera cultural para 







8.3.1.5 Cultura de Alemania 
 
Cuadro 16. Información social y cultural de Alemania 
 
 
Fuente : Central Intelligence Agency [cuadro]. España: Cia. 2017. [Consultado: 03 
de diciembre de 2017]. Disponible en internet: https://www.cia.gov/es 
De acuerdo al cuadro anterior se deben tener en cuenta las características 
mencionadas de la sociedad alemana para establecer un perfil potencial del 







Alemán 91.5%, turco 2.4%, otro 6.1% (formado 
principalmente por polaco, italiano, rumano, sirio 
y griego)
Idioma Alemán (oficial)
Población 80,594,017 (julio de 2017)
Estructura de la edad
0-14 años:  12.82% (varón 5.304.341 / hembra 
5.028.776)
15-24 años:  10.09% (masculino 4.145.486 / 
femenino 3.986.302)
25-54 años:  40.45% (masculino 16,467,975 / 
femenino 16,133,964)
55-64 años: 14.58% (masculino, 5.834.179 / 
femenino, 5.913.322)
65 años y más:  22.06% (masculino 7.822.221 / 





Tasa de crecimiento de 
la población
-0.16% (2017
Tasa de natalidad 8.6 nacimientos / 1,000 población (2017)
Tasa de mortandad 11.7 muertes / 1,000 habitantes (2017)
Tasa neta de migración 1.5 migrantes (s) / 1,000 habitantes (2017)
Urbanización
población urbana: 75.7% de la población total 
(2017)
Mayor concentración de 
población en áreas 
urbanas
BERLÍN (capital) 3.563 millones; Hamburgo 
1.831 millones; Munich 1.438 millones; Colonia 
1.037 millones (2015)
Fuente de agua potable
Mejorada: Urbano- 100% de la pobl. 
Rural- 100% de la pobl. 









Fuente: La actualidad de Alemania [en línea]. Alemania: tatsachen-ueber-
deutschland.2017. [Consultado: 01 de diciembre  2017]. Disponible en internet: 
https://www.tatsachen-ueber-deutschland.de/es 
8.3.1.6 Zonas geográficas del mercado 
 
 
“Alemania es un Estado del centro de Europa, que limita al norte con el mar del 
Norte, Dinamarca y el mar Báltico; al este con Polonia y la República Checa; al sur 
 Goethe-Institut
Sus funciones abarcan la 
enseñanza del alemán, la 
asistencia técnica a los profesores 
de alemán extranjeros y la 
organización de eventos culturales. 
Servicio alemán de Intercambio 
Académico 
Fomenta el estudio y la 
investigación en Alemania y en el 
extranjero.
Fundación Alexander von 
Humboldt
fomenta la cooperación 
internacional en materia de 
investigación mediante la concesión 
de becas y premios.
Instituto de Relaciones Culturales 
Internacionales
Centra su labor en el diálogo 
cultural. De especial importancia 
son los 135 colegios alemanes en 
el extranjero, con un total de 80.000 
alumnos, de los cuales 60.000 no 
son alemanes.
Ministerio Federal de Relaciones Exteriores
Asociación de Institutos Culturales 
Independientes
El objetivo de esta asociación 
consiste en conservar el patrimonio 
cultural y fomentar el arte y la 
cultura ofreciendo apoyo ideológico 
y financiero.
Instituto de Relaciones 
Internacionales
Proporciona información sobre 
intercambio internacional en 
materia de arte, cultura y ciencia, 
así como los últimos avances en 





con Austria y Suiza y oeste con Francia, Luxemburgo, Bélgica y Holanda, 
encontrándose administrativamente dividida en 16 estados federados (länder). 
 
 
La población de Alemania es la segunda mayor de Europa, es el séptimo país por 
superficie, cuyo territorio abarca 357.021 km², que consta de 349.223 km² de 
terreno y 7.798 km² de agua. Extendiéndose desde los altos picos de los Alpes 
(punto más alto: el Zugspitze a 2.962 m de altura) en el sur a las costas de los 
mares Báltico y del Norte.  
 
 
En el centro del país se encuentran las tierras altas forestales y al suroeste la 
Selva Negra. No posee territorios de ultramar. Así mismo, esta ciudad cuenta con 
tres grandes regiones fisiográficas: una llanura de tierras bajas en el norte, la 
Alemania Media que es un área de mesetas en el centro y una región montañosa 
en el sur. Las tierras bajas, que conforman la llanura de Alemania del norte, tienen 
un relieve variado que engloba diversos valles fluviales y un gran terreno poblado 
de brezos. El punto más bajo es la línea costera. El extremo oriental de la llanura 
posee un suelo muy rico para la agricultura.”44 
 
 
Figura 4. Mapa de Alemania 
 
Fuente: Alemania [Anónimo] [mapa]. Bogotá: Google Maps.2017. [Consultado: 04 
de diciembre  de 2017]. Disponible en internet: 
https://www.google.com.co/maps/@50.896305,10.6595201,6z 
 
                                            
44 Geografía Física De Alemania. [En línea]. Embajada de Alemania. Bogotá. 2017. [Consultado: 01 





“ La red vial de Alemania está compuesta por 645.000 kilómetros de carreteras, 
todas de estas pavimentadas (se incluyen 12.800 kilómetros de autopistas), 
cuenta con 7.467 kilómetros de vías navegables y con 43.468,3 kilómetros de 
ferrocarriles. Las principales terminales aéreas se encuentran en Berlín y en 
Múnich además de contar con otras 5391 terminales (318 están pavimentadas).”45 
 
 
Por lo tanto, con su conexión con el océano hace factible la importación vía 
marítima con Colombia y además por sus grandes terminales aeroportuarias 
facilita la importación vía aérea con Colombia. Adicionalmente por tener una alta 
población se entiende que el producto podrá tener mayor demanda. 
 
 
 Paralelos según precios del mercado 8.3.2
 
 
En el cuadro 18, se puede observar algunos productos que se venden en 
Alemania, como snacks y que podrían ser referencia al producto carantanta. 
 
  
                                            
45 Perfil de logística desde Colombia hacia Alemania [en línea]. Colombia Trade. [Consultado: 02 





Cuadro 18. Paralelos según precios de Alemania 
DESCRIPCIÓN PRODUCTO 
 
NOMBRE:  Maisstäbchen 
 
PESO:  80g 
 






NOMBRE:  CORN SNACK 
 
PESO:  140g 
 






NOMBRE:  PALUSZKI 
 
PESO:  50g 
 

















Fuente: Supermercado ALDI [cuadro]. Tienda en línea, Nuestro Productos, 







Tomando como base el cuadro 12, en el mercado alemán existen cuatro marcas 
que lideran la producción y venta de snacks a base de maíz, estas marcas tienen 
buen posicionamiento en el mercado alemán con más de12 años de experiencia lo 
que causa a los consumidores afinidad y respeto. 
 
 
8.3.2.1 Benchmarking de empaques, calidad de productos, imagen en dicho 
mercado 
 
Cuadro 19. Benchmarking  
 
EMPAQUE 
Generalmente las empresas dedicadas a la 
elaboración productos derivados del maíz como 
snacks utilizan como empaque de material 
reciclable y biodegradable que no esté 
metalizado.   
 
 
CALIDAD DE PRODUCTOS 
En la industria de productos comestibles el 
control de calidad y la garantía de calidad se 
miden básicamente por el porcentaje de 
seguridad que el producto brinda al consumidor. 
La calidad del producto Usualmente, son 
primero percibidas por el consumidor por su 
atractivo en lo físico sabor olor, textura; las 
variedades de esos atributos deben ayudar a 
percibir mejor el producto. 
 
IMAGEN 
La imagen de los productos comestibles 
depende de los colores y diseño dinámicos 
alusivos y muy creativos, Que llamen la 
atención del consumidor. 
 
Fuente:  Elaborado a partir de la referencia: GÓMEZ, Raquel y González, 
Verónica. Benchmarking [cuadro]. México: Universidad de La Laguna Campus de 





El empaque es sumamente importante ya que es una de las principales señales 
sobre la calidad del producto, la entrega de información del mismo o el uso y su 




• La sostenibilidad ambiental: Si el empaque es hecho de material reciclable, 





• Sostenibilidad social: es útil que los empaques empleen materiales reciclados 
para apelar a la conciencia del consumidor. 
 
• Sostenibilidad económica: tendencia marcada por el menor uso de material y 
una disminución en el peso del empaque. 
 
• Tipo de presentación: Es importante que el empaque del producto esté 
orientado a su grupo objetivo de consumidores (persona adulta, niño, mujer, 
hombre, joven, persona adulta mayor) y adaptable para los cambios rápidos que 
pueden solicitar los minoristas. 
 
• Protección del producto durante almacenamiento, transporte y venta: se debe 
tomar en consideración que el empaque no tienda a deteriorarse o dañarse 
durante el almacenamiento, transporte y venta del producto, punto fundamental 
para su imagen.”46 
 
 
 Productos similares y sustitutos 8.3.3
 
 
Los productos sustitutos o similares son aquellos que suplantan la función que 
realizan otros. Estos pueden llegar a ser grandes amenazas para los productos de 
una empresa productos, así que la empresa debe prestar atención en identificarlos 

















                                            
46 Asociación de Productores y Exportadores de Nicaragua, Tendencias de empaque de productos 
alimenticios en Alemania. [Anónimo] [en línea].  Proecuador. Ecuador. 2017. [Consultado: 01 de 









Fuente:  Elaborado a partir de la Referencia: Supermercado ALDI [cuadro] Tienda 
en Línea, Nuestro Productos, despensa, Snacks, 2017. [Consultado: 29 de 







 Canales de comercialización habituales 8.3.4
 
 
El canal de venta al consumidor se da principalmente mediante venta en 
supermercados, tiendas especializadas y tiendas de descuento. Sin embargo, 
como productores/exportadores resulta complicado llegar directamente a estos 
canales de venta, ya que por los volúmenes que se comercializan, generalmente 
estos son vendidos en primera instancia a un importador/consolidado, que a su 
vez lo vende a un re-empacador y este lo vende a los supermercados. 
 
 
El consumidor alemán manifiesta un comportamiento denominado “Cross 
shopping” que se caracteriza por hacer uso de varios canales de venta, por 
ejemplo: online-shopping, a través de tiendas de descuento, en tiendas 
departamentales, tiendas naturistas y en otras tiendas especializadas.  
 
 
La venta a través de tiendas de descuento se mantiene en aumento debido a la 
sensibilidad/precio del consumidor alemán.47 
 
 
Figura 8. Diagramas de canales de distribución 
 
Fuente: Elaboración propia 
                                            





En lo que respecta a sus canales de distribución, el 62,6% de la facturación total 
de snacks salados en Alemania se realiza a través del comercio minorista 
tradicional organizado (supermercados e hipermercados), con un avance del 
8,8%; al tiempo que el 31,73% procede del canal discount.48 
 
 
Aproximadamente el 75% de la demanda del sector de alimentos es cubierta por 5 
cadenas de minoristas/detallistas: EDEKA, REWE, LIDL, ALDI y METRO – lo cual 
significa que concentran un alto nivel de compra. Estas cadenas operan en más 
de un canal de comercialización/distribución y aparte de ofrecer líneas de 
productos de marcas nacionales y extranjeras, cuentan con diversas líneas de 









Fuente: Elaborado a partir de la referencia: Germany Trade and Investment 
[cuadro]. Alemania: Gia.2014. [Consultado: 30 de noviembre de 2017]. Disponible 




                                            
48 Red de oficinas económicas y comerciales de España en el exterior. [Anónimo] [en línea]. 
España: Ices: Noticias, Aumenta el consumo de 'snacks' salados en el mercado alemán.2017. 
[Consultado: 18 de octubre de 2017]. Disponible en internet: http://www.icex.es/icex/es/navegacion-
principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-mercados/paises/navegacion-
principal/noticias/4636480.html?idPais=DE 
49 Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. [Anónimo] [en línea]. Comercio Exterior, Alemania, 









Grupo SCHWARZ (LIDL) 26
Grupo ALDI 22,1
Grupo METRO 10,8




De acuerdo a datos facilitados por la Asociación de Comercio Exterior y 
Promoción de la Inversión de Alemania (German Trade and Investment – GTAI), el 
sector de alimentos en este país generó ingresos totales de €180,4 mil millones en 




 Estrategias de promoción que se utilizan habitualmente 8.3.5
 
 
El factor clave en el sector de la alimentación es la relación calidad-precio. El 
consumidor alemán se inclina hacia productos de buena calidad a precios 
razonables. No obstante, es un consumidor de alto poder adquisitivo y sofisticado, 
preocupado por tener buena salud y calidad de vida. 
 
 
Existe una creciente demanda por los alimentos sanos y nutritivos que permitan 
mantener una dieta balanceada y que garanticen bienestar. La preferencia por los 
“convenience foods”, que incluyen la comida congelada, precocinada y fácil de 
preparar, también es una tendencia importante en el mercado alemán. Es cada 
vez más importante la demanda por alimentos y comidas funcionales que 
contribuyen a prevenir y/o mejorar condiciones como la diabetes, la presión alta, el 
colesterol, la intolerancia a la lactosa y el gluten, entre otros.50 
 
 
Las estrategias de promoción que se utilizan en varios canales de venta para este 
tipo de productos son: 
 
 
• Estrategias de impulso a través de la degustación en diferentes supermercados 
del país.   
 
• Exhibiciones en tiendas naturales y supermercados.  
 
• Campañas mediante las redes sociales. 
 




                                            






Cuadro 22. Promociones en medios convencionales 
 
 
Fuente: Infoadex [cuadro] España: Infoadex.es.2015. [Consultado: 02 de 
diciembre de 2017]. Disponible en internet: http://www.infoadex.es/home/ 
 
 
Cuadro 23. Promociones en medios no convencionales 
 
 
Fuente: Infoadex [en línea] España: Infoadex.es.2015. [Consultado: 02 de 




Teniendo en cuenta las tablas anteriores se puede decir que debido al crecimiento 
del internet se está implementando nuevas soluciones de comunicación que 
resulten más personalizables, efectivas y económicas que los medios 
convencionales, no obstante, la televisión sigue siendo el medio de más inversión 
en el sector publicitario y es importante tener en cuenta la participación de cada 
medio para configurar estrategias de promoción efectivas. 
 
 
 Clientes potenciales 8.3.6
 
 
Cuadro 24. Principales empresas importadoras en Alemania bajo la 
subpartida arancelaria 190410 en el año 2016, categoría: alimentos   
 
 
Fuente:  Importaciones [cuadro]. Usa: Trade-map, ITC:2017. [Consultado: 04 de 





 Identificar el segmento de mercado internacional 8.3.7
 
 
Alemania es la primera potencia económica de Europa con 82,6 millones de 
habitantes y con un consumo promedio anual de US$ 18,291. Es el mercado más 
consciente en lo que a calidad, responsabilidad social, comercio justo y productos 






gesellschaft mbH & Co. 
Betriebs KG
$2.304,00
A. Segnitz & Co. GmbH $15,60












Considerando que el punto de destino de la mayoría de las exportaciones de 
Colombia arriba a Frankfurt, y teniendo en cuenta un PIB per cápita de Frankfurt 




• Tiendas especializadas en productos comestibles y tiendas naturistas, de 
medianas y grandes superficies (LiDL, Die kleinmarkthalle, ALDI, REME, Kaiser´s 
y Penny Market) que tengan como público objetivo individuos (bien sea hombre o 
mujer), de estrato socioeconómico medio, alto y alto, con preferencia por 




































9. CONDICIONES DE ACCESO AL MERCADO 
 
9.1 TRATAMIENTO ARANCELARIO 
 
 
No hay tratamiento arancelario gracias al acuerdo establecido entre Colombia y la 
Unión Europea el cual fue firmado el 26 de junio de 2012. En el acuerdo se 
establece que se eliminan los aranceles en todos los productos industriales y 
pesqueros, se mejora el acceso a los contratos públicos, los servicios y los 
mercados de inversión, se reducen los obstáculos técnicos al comercio y se 
establecen disciplinas comunes en materia de derechos de propiedad intelectual, 
trasparencia y competencia. 
 
 




Fuente:  Trade, European Commission [cuadro]. España: Tarifas de la UE, 




 Acuerdos Comerciales 9.1.1
 
 
Actualmente existe un acuerdo comercial entre Colombia, Perú la Unión Europea y 
sus Estados Miembros el cual fue firmado en Bélgica el 26 de junio de 2012. El 
Decreto 1513 del 18 de julio de 2013 dio aplicación provisional al Acuerdo 
Comercial y se notificó a la Unión Europea el cumplimiento de los procedimientos 
internos requeridos para tal efecto. 
 
 
Origen tipo de Medida Arancel Derecho de la UE
Cualquier país
Deber del tercer 
país
3.80% + 20.00 










Adicionalmente, mediante el mismo Decreto se tomó la determinación de dar 
aplicación provisional al acuerdo a partir del 1° de agosto de 2013. 
 
 
 Requisitos técnicos exigidos por el mercado objetivo 9.1.2
 
 
• Control de los contaminantes en alimentos.  “El Reglamento (EEC) No. 
315/93 del Consejo, de 8 de febrero de 1993, por el que se establecen 
procedimientos comunitarios para los contaminantes en los alimentos (OJ L 37 de 
13/02/1993) (CELEX 31993R0315) regula la presencia de dichos contaminantes 
en los productos alimenticios de la Unión Europea.”51 
 
 
• Control sanitario de los productos alimenticios de origen no animal:  Las 
importaciones de productos alimenticios de origen no animal en la Unión Europea 
(UE) deben cumplir las condiciones generales y las disposiciones específicas 




“Las normas generales aplicables a estos productos son las siguientes: 
 
 
 Normas de higiene general de los productos alimenticios de acuerdo con el 
Reglamento (CE) No. 852/2004 del Parlamento Europeo y del Consejo (OJ L 139 
de 30/04/2004) (CELEX 32004R0852). 
 
 
 Condiciones generales relativas a los contaminantes en los alimentos (CE) No. 




 el Reglamento (CE) No. 258/97 del Parlamento Europeo y del Consejo (OJ L 43 
de 14/02/1997) (CELEX 31997R0258).”52 
 
 
                                            
51 European Comission [Anónimo] [en línea]. Trade Export helpdesk. España. 2017. [Consultado: 
04 de diciembre de 2017] Disponible en internet: 
http://trade.ec.europa.eu/tradehelp/myexport#?product=1904101000&partner=CO&reporter=DE  





• Trazabilidad, cumplimiento y responsabilidad en los alimentos:  “La 
legislación de la unión europea define la trazabilidad como la capacidad de 
rastrear y seguir cualquier alimento, pienso, animal o sustancia que se va a utilizar 




El alcance de este requisito se limita a los productos que pretendan incorporar 
cualquier sustancia; de los cuales los más estrictos son: animales, los 
organismos genéticamente modificados (OGM), frutas y vegetales, ciertos 
productos de origen animal (carne, pescado, miel), aceite de oliva. “Los 
operadores de empresas de alimentos y piensos cumplirán las obligaciones 
específicas establecidas en el Reglamento (CE) No.178/2002 del Parlamento 
Europeo y del Consejo (OJ L 31 de 01/02/2002) (CELEX 32002R0178), que 
abarcarán todas las fases del producción y distribución de alimentos.”53 
 
 
• Etiquetado de productos alimenticios:  El Reglamento (UE) No.1169/2011 del 
Parlamento Europeo y del Consejo relativo a la información alimentaria dirigida a 
los consumidores (DO L 304 22/11/2011) (CELEX 32011R1169) modifica la 
legislación vigente en materia de etiquetado de los alimentos. Dicho reglamento 
establece disposiciones sobre: 
 
 
 Información nutricional obligatoria sobre alimentos procesados; etiquetado de 
origen obligatorio de la carne no elaborada de cerdos, ovinos, caprinos y aves de 
corral; destacar los alérgenos en la lista de ingredientes; Mejor legibilidad, es 
decir, tamaño mínimo del texto; los requisitos sobre la información sobre los 
alérgenos también abarcan los alimentos no envasados, incluidos los vendidos en 
restaurantes y cafés. 
 
 
De conformidad con el Reglamento (UE) No. 1169/2011, una declaración 
nutricional es obligatoria a partir del 13 de diciembre de 2016.  
Se incluirá en la etiqueta con los siguientes contenidos:  
 
 
 valor energético las cantidades de grasa. 
  Ácidos grasos saturados. 
  Carbohidratos. 
  Azúcares. 
                                            





  proteína y sal. 
 
 
El contenido de esta declaración obligatoria puede complementarse con 
información adicional sobre las cantidades de mono-insaturados, poliinsaturados, 
polioles, almidón o fibra. 
 
 
Por otra parte, el Reglamento (CE) No. 834/2007 del Consejo (DO L 189 de 
20/07/2007) (CELEX 32007R0834) y el Reglamento (CE) No. 889/2008 de la 
Comisión (OJ L 250 de 18/09/2008) (CELEX 32008R0889) establece las normas 
que rigen el uso de la etiqueta ecológica. 
 
 
 Claridad en las condiciones de acceso 9.1.3
 
 
La UE apoya a las empresas que desean importar proporcionando datos claros 
sobre las normas y requisitos para la importación en la UE. 
 
 
Los aranceles de importación de la UE se encuentran entre los más bajos del 
mundo y el mercado de la UE es el más abierto a los países en desarrollo.  
 
 
No son solo las exportaciones las que son esenciales para el crecimiento 




Dos tercios de las importaciones de la UE son materias primas, productos 
intermedios y componentes necesarios para los procesos de producción de las 
empresas. La participación de las importaciones extranjeras en las exportaciones 




“En el marco de las normas "SAFE" recomendadas por la Organización Mundial 
de Aduanas (OMA), la UE implementó un nuevo sistema de control de 
importaciones, el "Import Control System" (ICS), para volver más seguros los flujos 
de mercancías al momento de su ingreso en el territorio aduanero de la UE. Este 
sistema de control, que se inscribe en el programa comunitario eCUSTOMS, entró 
en vigor el 1 de enero de 2011. Desde esta fecha, los operadores deben 




Summary Declaration) a la oficina de aduana del país de llegada, anteriormente al 
ingreso de mercancías en el territorio aduanero de la Unión Europea. 
 
 
Desde el primero de julio de 2009, todas las empresas establecidas fuera de la UE 
deben contar con un número de Registro e Identificación de Operadores 
Económicos (EORI) para entregar una declaración en aduanas.”54 
 
 
 Impuestos Internos 9.1.4
 
 
El impuesto al valor agregado (IVA) es un impuesto indirecto sobre bienes y 
servicios que corre a cargo del consumidor final y se aplica al valor agregado en 
cada etapa de la cadena de suministro. 
 
 
De acuerdo con la legislación de la UE y la legislación alemana, las siguientes 
transacciones están sujetas al IVA: 
 
 
 El suministro de bienes o servicios 
 La adquisición intracomunitaria de bienes 
 La importación de bienes. 
 
 
En el caso de la importación de bienes, el IVA generalmente se cobra cuando 




9.1.4.1 Tipos de IVA 
 
 
 Tarifa estándar (19%). Aplicable a todos los bienes no sujetos a tarifas 
reducidas o exenciones. 
 
 Tarifa reducida (7%). Aplicable a ciertos bienes, como: 
 
 animales vivos 
                                            
54 Trámites aduaneros de Alemania, Regímenes Arancelarios, [en línea]. Santander Trade portal. 





 productos alimenticios 
 productos animales no comestibles 
 plantas vivas 




 libros, periódicos y otros materiales impresos 
 ayudas para minusválidos 
 obras de arte y piezas de colección 
 
 
La carantanta al ser un producto alimenticio se le aplicaría una tarifa de IVA 
reducido del 7%. 
 
 




Los sujetos pasivos deben completar y enviar a la aduana el SAD (documento 
administrativo único), que debe incluir el valor de los bienes, el lugar de origen, el 










• Factura comercial: dos facturas comerciales, firmada por el transportista, 
deberá acompañar al envío, el número de licencia de importación, si es necesario, 
se muestra y también a los países tanto de la venta y la producción. 
                                            
55 Servicio de asistencia comercial de la UE, IVA en Alemania [en línea]. European commission. 






• Licencia de importación: La importación de mercancías en Alemania está sujeta 
a cualquiera: la "Declaración" Procedimiento para la importación liberalizado, o el 
"Procedimiento de Licencia Individual" para productos comprendidos en las 
restricciones de cuotas. 
 
• Certificado de origen: en dos ejemplares de la Cámara de Comercio en el país 
de origen para todos los productos marcados con una "U" en la "lista libre", o si el 
importador debe exigir lo mismo. 
 
• Lista empaque. 
 
• Declaración de exportación 
 
• Declaración de importación 
 
• Certificación de: INVIMA, peso, calidad, flete 
• SAE (autorización de embarque) 
 





 Vistos buenos  9.1.6
 
 
Debido a que el producto que se va a exportar es para consumo humano, debe 
contar con la inspección sanitaria impuesta por la BVL – (Bundesamt für 
Verbraucherschutz und Lebensmittelsicherheit) en español La Oficina Federal de 
Protección al Consumidor e Inocuidad de los Alimentos. 
 
 
9.2 CONDICIONES LOGÍSTICAS 
 
 
Alemania es un país que se encuentra ubicado en Europa Central bordeando el 
Mar Báltico y el Mar del Norte, está situado entre los Países Bajos y Polonia, 
además de estar al sur de Dinamarca. Tiene una superficie total de 357.022 km2, 
de los cuales 348.672 km2 corresponden a terreno sólido y 8.350 km2 a aguas 
territoriales y la línea de litoral marítimo tiene una extensión total de 2.389 






Durante el primer semestre de 2016, se exportaron a Alemania 291.140 toneladas, 
que correspondieron a US$ 235,67 millones en valor FOB. El 99,81% de la carga 
exportada se transportó por vía marítima.  
 
 
En cuanto a toneladas y valor US$ FOB exportado de Colombia a Alemania por 







Gráfico 6. Valor US$ FOB exportado vía marítima de Colombia a Alemania 
 
Fuente:  Valor US$ FOB exportado vía marítima de Colombia a Alemania [gráfico] 
Perfil de logística desde Colombia hacia Alemania. Bogotá: Dane: 2015. 




Teniendo en cuenta la información del cuadro anterior se evidencia que la 
tendencia ha sido decreciente pasando de $764,90 millones FOB en el año 2013 a 










Gráfico 7. Toneladas exportadas vía marítima de Colombia a Alemania 
 
 
Fuente:  Perfil de logística desde Colombia hacia Alemania [gráfico]. Bogotá: 




En la gráfica anterior se evidencia que en el año 2013 se exportaban de Colombia 
hacia Alemania un valor de 1.353.682 toneladas y para el año 2016, 290.577 







Gráfico 8. Valor US$ FOB exportado Vía aérea de Colombia a Alemania 
 
 
Fuente:  Perfil de logística desde Colombia hacia Alemania [Anónimo] [gráfico]. 





Teniendo en cuenta la información del cuadro anterior se evidencia que la 
tendencia ha sido creciente entre los años 2013 y 2015, terminando el año 2015 
con $12,28 millones FOB. 
 
 
Gráfico 9. Toneladas exportadas de vía aérea de Colombia a Alemania 
 
 
Fuente:  Perfil de logística desde Colombia hacia Alemania [gráfico]. Bogotá: 




En la gráfica anterior se evidencia que las toneladas exportadas por vía aérea de 




Según el Logistics Performance Index (LPI) publicado por el Banco Mundial en 




Sumado a lo anterior es importante señalar que el desempeño presentado por 















Cuadro 26. Resumen puntaje obtenido por Alemania en el LPI (2016) 
 
 
Fuente: Elaboración a partir de la referencia: The World Bank [cuadro]. Usa: 




 Opciones de transporte 9.2.3
 
 
9.2.3.1 Transporte marítimo 
 
 
Alemania por su ubicación estratégica cuenta con una amplia y moderna 
infraestructura portuaria, con más de 60 puertos y sub puertos auxiliares, abiertos 
para el manejo de carga. Desde Colombia la oferta de servicios de exportación se 
dirige principalmente a los siguientes puertos: Bremen,Bremerhaven y Hamburgo. 
 
 
En servicios existen diferentes opciones para los exportadores colombianos a 
cualquiera de los puertos antes mencionados. 
 
 
9.2.3.2 Transporte aéreo 
 
 
Alemania cuenta con 539 pistas aéreas a lo largo de su territorio. 
Aproximadamente 18 aeropuertos tienen facilidades aduaneras, además de estar 
dotados con infraestructura para el manejo y almacenamiento de carga, incluido 
almacenamiento en frío y protección de valores. 
 
 
De igual forma, las conexiones que realizan vía aérea permiten el traslado 





Eficiencia aduanera 4,12 2
Calidad de la infraestructura 4,44 1
Competitividad de transporte internacional de carga 3,86 8
Competencia y calidad en los servicios logísticos 4,28 1
Competencia y calidad en los servicios logísticos 4,28 1






La mayoría de la carga aérea ingresa por Frankfurt y de ahí es transportada por 
carretera a los centros de distribución regionales.  
 
 
Desde Colombia la oferta de servicios se dirige principalmente a los aeropuertos 
de: Berlín, Bremen, Cologne-Bonn, Dusseldorf, Frankfurt, Hamburgo, Hannover, 
Múnich, Núremberg y Stuttgart. 
 
 
9.2.3.3 Transporte multimodal 
 
 
El transporte multimodal engloba un gran número de sistemas de transporte, el 
cual se puede clasificar entre transporte acompañado y no acompañado, 
dependiendo de si la unidad de carga es acompañada por los transportistas. 
Dentro de estas categorías destaca el transporte en contenedor, el cual ha venido 
creciendo en los últimos años debido a su facilidad de transporte, versatilidad y 
reducción de costes. 
 
 
 Rutas de transporte 9.2.4
 
 
9.2.4.1 Transporte marítimo en Alemania 
 
 
Figura 9. Principales puertos marítimos de Alemania y Colombia 
 
 
Fuente:  European Comission, [Anónimo] [figura]. España: Trade Export helpdesk. 






“Hacia los puertos de Alemania, desde la Costa Atlántica colombiana operan 
navieras con servicios directos y tiempos de tránsito desde los 13 días, hacia 
Hamburgo principalmente. La oferta se complementa con rutas en conexión en 
puertos de Panamá y Países Bajos, por parte de navieras que ofrecen rutas con 




Adicionalmente desde Buenaventura hacia los puertos de Alemania, no existen 
servicios directos, las navieras ofrecen servicios con conexiones en Panamá y 
Perú, con tiempos de tránsito desde los 17 días.”56 
 
 
9.2.4.2 Principales puertos marítimos de Alemania 
 
 
• Puerto de Bremen: se encuentra entre los puertos universales más 
importantes de Europa. Con las ubicaciones en Bremen y Bremerhaven, los 
puertos gemelos forman procesos de trabajo óptimamente coordinados. 
 
 
El puerto industrial en la orilla derecha del río Weser y los distritos de Burglesum, 
Gröpelingen y Walle concentran alrededor de la mitad del tráfico de carga 
marítima urbana. Casi todos los tipos de productos se pueden cargar y descargar 
en su muelle, desde materiales de construcción, madera y productos a granel, 
pasando por productos de acero, hasta contenedores, carga de proyectos y 
componentes de vehículos y plantas.  
 
 
En total, el puerto tiene capacidad para siete muelles, que han sido llamados por 
barcos de carga todos los días desde 1910. 
 
 
La compañía de administración de puertos bremenports asegura que los barcos 
que llegan puedan llegar al puerto industrial las 24 horas del día.  
 
 
Más de 50 compañías de transbordo y logística, así como las compañías 
industriales, proporcionan la producción y el procesamiento de los bienes que se 
manejan. Todo alrededor de un puerto universal para el transporte marítimo de 
mercancías en el centro de Bremen. 
                                            
56 Perfil Logístico de Alemania, Acceso Marítimo [en línea]. Procolombia. Bogotá. 2016. 





• Puerto de Bremerhaven: La historia de éxito de la terminal de contenedores 
Bremerhaven comenzó en febrero de 1968 con la ceremonia de inauguración de 
un muelle de 700 metros de largo. Después de un total de cuatro proyectos de 
expansión (más recientemente, la Terminal de Contenedores 4), el impresionante 
complejo portuario ha crecido a una longitud total de casi cinco kilómetros.  
 
 
El Stromkaje contiguo más largo del mundo ofrece 14 amarres para buques 
portacontenedores grandes. Como el cuarto puerto de contenedores más grande 
de Europa, Bremerhaven es uno de los principales puntos de transbordo para el 
transporte intermodal en importaciones y exportaciones. 
 
 
• Puerto de Hamburgo: es un puerto y bahía de aguas profundas, sobre el río 
Elba, que desemboca en el Mar del Norte. Es llamado la puerta al mundo de 
Alemania y es el puerto más grande de ese país y uno de los mayores del mundo. 
 
 
La Autoridad Portuaria de Hamburgo AöR (HPA) ha estado operando la gestión 
portuaria desde una sola fuente desde 2005. Son responsables de la planificación 
e implementación de medidas de infraestructura, así como de la seguridad y 
facilidad de envío. Además, el puerto de ferrocarril y la gestión inmobiliaria en el 
puerto pertenecen a sus áreas. 
 
Figura 10. Principales consolidadores y navieras con servicio a Alemania 
 
 
Fuente:  Perfil Logístico de Alemania, Acceso Marítimo. [Anónimo] [Figura]. 













Fuente:  Perfil Logístico de Alemania, Acceso Marítimo [cuadro]. Bogotá: 











9.2.4.3 Transporte aéreo en Alemania 
 
 




Fuente:  Perfil Logístico de Alemania, Acceso Marítimo [Anónimo] [figura]. Bogotá: 






“Alemania cuenta con 541 aeropuertos a lo largo de su territorio. 
Aproximadamente 18 aeropuertos tienen facilidades aduaneras, además de estar 
dotados con infraestructura para el manejo y almacenamiento de carga, incluido 
almacenamiento en frío y protección de valores. De igual forma, las conexiones 
que realizan vía aérea permiten el traslado eficiente de todo tipo de carga a los 






La mayoría de la carga aérea ingresa por Frankfurt y de ahí es transportada por 
carretera a los centros de distribución regionales. Desde Colombia la oferta de 
servicios se dirige principalmente a los aeropuertos de: Berlín, Bremen, Cologne 




9.2.4.4 Principales Aeropuertos en Alemania 
 
 
Aeropuerto de Frankfurt: está localizado cerca de Fráncfort del Meno, Alemania, la 
quinta ciudad del país y uno de los mayores centros financieros del mundo. Es el 
aeropuerto más grande de Alemania y sirve como escala de vuelos 
internacionales de todo el mundo. Ocupa una superficie de 21 km² y tiene 
capacidad para unos 65 millones de pasajeros al año. 
 
 
Alrededor de 250 aerolíneas, cientos de transitarios y manipuladores de carga, así 
como innumerables compañías de logística forman parte de la ubicación del 
aeropuerto de Frankfurt. Todos se benefician del atractivo de la ubicación, el poder 







                                            





Cuadro 28. Conexiones de aerolíneas prestadoras de servicio a Alemania. 
 
 
Fuente:  Perfil Logístico de Alemania, Acceso Marítimo [Anónimo] [cuadro]. 






9.2.4.5 Empaques y embalajes 
 
 
El embalaje debe contener las siguientes informaciones: nombre, nombre del país 
de procedencia o del fabricante del producto, calidad, pureza o mezcla y el peso 




• El texto básico de precaución puede aparecer abajo del símbolo, en el idioma 
del país de origen o en el del país destino. 
  
• Los símbolos deben estar pintados, preferentemente, en color negro. Cuando el 
color del envase o embalaje sea oscuro, el símbolo debe imprimirse sobre un 
fondo blanco.  
 
• El símbolo puede estar pintado sobre un rótulo. Preferentemente, debe estar 
impreso directamente en la superficie del envase o embalaje.  
 
• El símbolo, en los envases o embalajes, debe estar colocado en la parte 
superior y al lado izquierdo de la marca del destinatario.  
 
• En el caso de que existan símbolos señalando peligrosidad, éstos deben tener 
prioridad y el símbolo de manejo debe estar colocado cerca y preferentemente en 
la línea horizontal. 
 
• Los símbolos para “CADENA AQUÍ” y “CENTRO DE GRAVEDAD”, deben estar 
colocados en posición correcta con el objeto de indicar cómo se debe efectuar el 
manejo del envase o embalaje.  
 
• El símbolo para “ESTE LADO ARRIBA” debe estar colocado preferentemente 
en las dos esquinas superiores de dos caras adyacentes del envase o embalaje. 
Este símbolo puede estar repetido similarmente en otras caras verticales del 
envase o embalaje.  
 
• La legislación prevé reglas específicas de etiquetado para ciertos productos 
tales como comestibles, semillas, productos textiles, etc. 
 
 
9.2.4.6 Etiquetados según la norma técnica 
 
 














Cuadro 29. Reglas generales sobre etiquetado de alimentos en Alemania 
 
 
Fuente:  Reglas generales sobre etiquetado de alimentos [Anónimo] [cuadro]. 
España: European commission, Servicio de asistencia comercial de la UE, 2016. 




Problema Legislación del 13/12/2016
Nombre de la comida
El nombre del producto alimenticio será su 
nombre legal. 
No debe ser reemplazado por un nombre 
protegido como propiedad intelectual, 
marca o nombre de fantasía. 
Lista de ingredientes
la lista incluirá todos los ingredientes 
(incluidos los aditivos o las enzimas) en 
orden descendente de peso, tal como se 
registraron en el momento de su uso en la 
fabricación y se designaron con su nombre 
específico.   
Cantidad neta
Se expresará en unidades de volumen en 
el caso de productos líquidos (litro, 
centilitro, mililitro) y unidades de masa en el 
caso de otros productos (kilogramo, 
gramo).
Fecha de durabilidad 
mínima
Será la fecha hasta la cual el alimento 
conserva sus propiedades específicas 
cuando se almacena adecuadamente. 
Condiciones de 
almacenamiento o 
condiciones de uso 
una vez abierto el paquete, para permitir el 
almacenamiento o uso adecuado del 
alimento, se indicarán las condiciones de 
almacenamiento y / o el límite de tiempo 
País de origen o Lugar de 
procedencia
Los detalles de estas cuestiones serán 
obligatorios cuando la falta de dicha 
información pueda inducir a error al 
consumidor en cuanto a su origen o 
procedencia real.
Marca de lotes
La indicación que permita la identificación 





-las cantidades de grasa, saturados, 




 El embalaje:  Debe estar conforme a la legislación europea sobre prevención de 
riesgos para la salud de los consumidores y protección del medio ambiente; 
especialmente lo concerniente al tratamiento de los desechos. Los envases de 




 Idiomas permitidos en el embalaje y el etiquetado: el alemán. Sin embargo, 
el inglés se utiliza para dar imagen internacional a una marca. 
 
 
Los ingredientes alergénicos que deben mencionarse, sin excepción, ya sean 
completos o como parte de otros ingredientes, son cereales que contienen gluten, 
crustáceos, huevos, pescado, cacahuetes, soja, leche y productos lácteos 
(incluida la lactosa), nueces, apio, mostaza, semillas de sésamo y dióxido de 
azufre y sulfitos en concentraciones de más de 10 mg / kg o 10 mg / litro.58 
 
 
“Las siguientes categorías de productos (productos pesqueros, productos 
alimenticios, calzado, electrodomésticos, productos textiles y vino) deben cumplir 
con los requisitos de etiquetado de la Unión Europea que tienen como objetivo 
garantizar que los consumidores obtengan toda la información esencial para tomar 
una decisión informada al comprar. 
 
 
De acuerdo con el Reglamento (UE) no 1169/2011, una declaración nutricional es 




 valor energético 







                                            
58 Legislación sobre el etiquetado, [en Línea]  Alemania: Santander Trade portal. 2016. [Consultado 




10. ESTRATEGIAS DE PENETRACIÓN AL MERCADO OBJETIVO 
La empresa pasabocas del Cauca dentro de tu trayectoria se ha posicionado en el 
departamento del cauca como el único que comercializa y procesa la carantanta, 
ha desarrollado su mercado nacional y local lo cual ha ganado que la participación 
en el mercado sea mayor.  
 
 
Conforme a la visión de la empresa, esta busca posicionar su producto en el 
mercado internacional por lo cual se desarrollan estratégicas de penetración para 
el mercado alemán, donde se ha tenido en cuenta toda la información de fuentes 
secundarias recolectadas previamente e implementando el modelo de 
internacionalización Uppsala mencionado anteriormente en el marco teórico. 
Este modelo describe la internacionalización de las empresas como un proceso 
gradual ya que el conocimiento del mercado que pueda tener la empresa se 
acrecienta a medida que esta incursiona más en los mercados internacionales 




A partir del estudio previo del mercado objetivo, se planteas tres tipos de 
estrategias las cuales van dirigidas a la empresa, al producto y al mercado 
internacional de destino. 
 
 
10.1 ESTRATÉGICAS DIRIGIDAS A LA EMPRESA 
 
 
La visión actual de Pasabocas del Cauca plantea el deseo de posicionar la 
empresa y el producto ofrecido por ella en el mercado internacional, pero esta no 
refleja un límite de tiempo para lograr este objetivo, por lo anterior es importante 
tener en cuenta que se debe hacer una reestructuración de la visión dándole una 
orientación medible. De igual manera es necesario que la empresa reforme 
aspectos importantes como la forma en cómo se relaciona con el cliente, destacar 
y dar a conocer el producto nacionalmente e internacionalmente y la información 
actualizada que maneja. 
 
 
Por otra parte, la empresa solo procesa y comercializa un producto lo que limita 
llegar a otros mercados que a futuro podrían ser una excelente alternativa, por lo 
anterior es importante tener en cuenta los alcances que puede tener la empresa 









• Nueva Visión. Para el año 2022, logar posicionar la empresa pasabocas del 
cauca en el mercado internacional, iniciado por Alemania y proyectándose para 
toda la Unión Europea caracterizándose por su concepto saludable. 
 
 
 Otros aspectos: 
 
 
• Se recomienda la mejora y reestructuración de la página web, transformándola 
en una plataforma más accesible para los clientes y visitantes virtuales, 
implementando estadísticas y seguimientos donde podamos conocer el número 
mensual de visitas (y consultas) que recibe el sitio web, compras virtuales, 
sistemas de ayuda mediante un chat virtual, buzón de sugerencias, quejas y 
reclamos virtual, cotizaciones virtuales, información y muestras virtuales del 
producto existente. Adicionalmente, la agina web debe encontrarse en tres 
idiomas, español, alemán e inglés con el fin de que los clientes y/o visitadores 
virtuales no tengan confusiones. 
 
• La base de datos de una empresa es el centro de sus estrategias de ventas, por 
lo tanto, recomendamos elaborar una base de datos detallada de los clientes para 
así segmentar, optimizar y personalizar su información.  
 
• Recomendamos a la empresa Pasabocas del Cauca asistir y hacer parte de 
ferias, congresos y eventos gastronómicos en los cuales destaque el producto y 
cree nuevas relaciones comerciales. 
 
• Realizar presencia constante y masiva en las redes sociales más utilizadas hoy 
en día como Facebook, Twitter, Instagram entre otras, compartiendo en ellas 
información de interés del sector y del producto, al igual que ofertas y promociones 
que permitan promocionar y posicionar la marca con el uso de estas herramientas 
de comunicación masivas. 
 
• Crear un departamento de comercio exterior enfocado a las ventas y encargado 
de todas las operaciones internacionales, visitas, cotizaciones y asegurarse del 








10.2 ESTRATÉGICAS DIRIGIDAS AL PRODUCTO 
 
 
La estrategia de adaptación consiste en adecuar el producto o servicio a las 
distintas necesidades y condiciones de cada mercado. Ya que existen diferencias 
en cada país que obligan a realizar adaptaciones para poder introducir y vender 
productos. De igual manera hay que tener en cuenta que los consumidores no se 
comportan exactamente igual en todos los mercados la diferencia en los usos del 
producto, en el cómo y en el momento que se utilizan favorece la adaptación. 
 
 
Por lo anterior, se entrega la siguiente propuesta: 
 
 
• La empresa Pasabocas del Cauca se caracteriza por producir y comercializar 
un producto 100% natura, por lo cual se recomienda conservar su técnica de 
producción artesanal a fin de preservar las propiedades y beneficios de este, ya 
que esto es lo que ha generado el agrado del consumidor hacia la carantanta. 
 
• Se propone a la empresa el cambio del logo, etiqueta, empaque y nombre del 






En primer lugar, se diseñó un nuevo logo que contiene elementos más estilizados 
que los anteriores, se muestra de manera cálida y divertida el producto. Se cambió 
el marco empleado para encerrar la marca por uno más redondo y de un solo 
color. Lo anterior, con el fin de que sea más visible la marca y se pueda identificar 






Se planteó un cambio en la etiqueta del producto teniendo en cuenta el 
benchmarking. Es muy común encontrar etiquetas iconográficas en este mercado, 
por esta razón se le dio protagonismo a la imagen del maíz. Además, con esta 
nueva imagen se hace alusión a la ventaja principal del producto, la cual es 






La etiqueta anterior no permitía resaltar la imagen del maíz, igualmente los colores 
eran muy similares a los de sus competidores directos en Alemania, es decir que 
el objetivo de cambiar de color también se debe a querer diferenciarse y permitir 






Se toma la decisión de cambiar el empaque con el cual se comercializa el 
producto en Colombia, dado que el nuevo empaque es más práctico, resistente y 
permite la apropiada conservación del producto.  
 
 
 Nombre del producto 10.2.4
 
 
En cuanto al nombre del producto se decidió darle uno el cual generara en los 
consumidores alemanes mayor aprobación y que lo relacionaran con un producto 
saludable, ya que este es un producto totalmente nuevo en este mercado se 
toman variables como la fácil pronunciación, la asociación, el entorno, que se 
complemente con producto a ofertar entre otras, lo que se busca es que tenga 
gran aceptación.  
 
 
El nombre el cual se le otorgo es Natürlicher Mais. 
 
 
A continuación, se presentan las imágenes con los diseños, en cuanto al logo y 
etiqueta, de la propuesta que se realizó para entrar al mercado alemán, la 
información del producto se presenta en alemán y en inglés.  
 
 
• El actual empaque de la carantanta no contiene la tabla de información 
nutricional requerida en el país destino, por lo anterior es necesario que se 
realicen estás modificaciones incluyendo la adaptación al idioma alemán 
predominante en este país. 
 
• Con el fin de incentivar la compra de grandes cantidades se recomienda 
implementar la estrategia de descuento por volúmenes, el principal objetivo de 
esta estrategia es aumentar el importe medio del carrito incitando al cliente a que 







Figura 12. Logo actual de la marca Carantanta 
 
Fuente:  Pasabocas del Cauca año [figura] Popayán: Carantanta.com.2017 
[Consultado 02 de Diciembre  de 2017].Disponible en internet: 
http://carantanta.com/?q=nuestra-empresa 
 
Figura 13. Nuevo logo de la marca Carantanta 
 
 











  Etiquetas 10.2.5
 
Figura 14. Etiqueta actual de la marca Carantanta 
 
 
Fuente:  Pasabocas del Cauca año [figura]. Popayán: Carantanta.com.2017. 













Fuente:  Elaboración propia. 
 
 
 Diseño empaque 10.2.6
 
 











Fuente:  Pasabocas del Cauca año [figura]. Popayán: Carantanta.com.2017 




Figura 17.Empaque con nueva etiqueta de la marca Carantanta 
 
 






Fuente:  Elaboración propia. 
 
 




• Investigar sobre las ferias del sector gastronómico, para hacer presencia en 
ellas y así realizar acercamiento con clientes potenciales, ampliando las 
posibilidades de negociaciones exitosas al igual que alimentando la base de datos 
de clientes internacionales. 
 
 






















Es la feria 
dedicada a los 
servicios de 
comida modernos 
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sensorial donde el 
















Es una de las 
ferias más 
importantes del 
mundo del sector, 
está compuesta de 
10 eventos 
distintos, unidos 















Fuente:  Elaborada a partir de la referencia: Ferias  de gastronomía en 
Alemania.2017 [cuadro]  Alemania: Inferias: [Consultado: 05 de diciembre  de 






• Realizar acercamiento y contactos directos con las empresas catalogadas como 
posibles clientes potenciales, realizando estas reuniones de manera virtual o 
presencial, con el fin de socializar el portafolio de productos y empezar el plan de 
internacionalización de manera exitosa, las empresas catalogadas como clientes 
potenciales, son las 7 importadoras principales, evidenciadas en la Tabla 12. 
 




 la puntualidad, la cual, constituye una cualidad indispensable en el mercado 
alemán. 
 
 estabilidad de los precios. 
 
 no importa el lugar de origen, únicamente el precio, la calidad y la presentación. 
 
 un producto exitoso tiene que sobre cumplir las normas establecidas. 
 
 Es imprescindible trabajar con reservas de tiempo. 
 
 
• La empresa debe tomar una serie de decisiones estratégicas en relación a los 
canales de distribución, en este caso se utilizan canales de distribución ajenos 
como se pretende llegar a mayoristas y especialistas, Pasabocas del Cauca 
deberá realizar un comparativo de las ventas y utilidades que esos dos canales 
generan ya que en los mayoristas piden por un gran volumen del producto, pero 
estos siempre intentará bajar los precios y los especialistas estarán más 
interesados en la calidad del producto y en pequeños volúmenes del mismo, a un 
precio premium. 
 
• Teniendo en cuentas las condiciones de acceso al mercado alemán, Pasabocas 
del Cauca debe cumplir a cabalidad con los requerimientos exigidos por parte de 
las entidades reguladoras, además de los requisitos técnicos y los impuestos 
internos que se aplican, en este caso tiene un porcentaje de 7%, aplicado a la fase 






11.  ANÁLISIS FINANCIERO 
 
A continuación, se procede a realizar el análisis de la viabilidad de exportar el 
producto Carantanta en la presentación de 50gr al país de destino Alemania en la 
ciudad de Frankfurt. En el presente análisis se tuvo en cuenta el costo de venta en 
una producción promedio de la Carantanta en presentación de 50gr, 
adicionalmente los costos de exportación donde se tuvo presente, flete aéreo 
internacional, comisión por intermediación, certificados y documentación, IVA del 
19% sobre la comisión del agente aduanero, embalaje, fletes terrestres locales, 
elaboración de declaraciones y seguro internacional de la carga, todo detallado en 
el anexo 6 cotización del agente aduanero. 
 
 
El objetivo de este análisis financiero es determinar el margen de contribución 
bruta, la utilidad antes de impuesto y la utilidad neta, con el fin de determinar si es 
rentable la exportación y que margen de ganancia deja, así optimizando las 
utilidades de la compañía. 
 
 
11.1 MARGEN DE CONTRIBUCIÓN  
 
 
El margen de contribución se obtiene de dividir los ingresos ordinarios sobre la 
utilidad operacional, la cual da un total de 70,57%, los ingresos ordinarios se 
obtienen de multiplicar 40.000 unidades de Carantantas en presentación 50gr a un 
precio de venta de $3,727 pesos por unidad, con un costo de venta por unidad de 
$1,097 pesos, el cual sobrepasa el esperado del 50%, por lo tanto, se puede decir 
que el producto está siendo rentable hasta el momento. 
 
 






 Utilidad antes de impuestos 11.1.1
 
 
La utilidad antes de impuestos tomando como referencia los gastos 
administrativos de la empresa Pasabocas del Cauca y tomando como gasto de 
venta la cotización de exportación del agente aduanero, dado que solo se va a 
comercializar en el país Objetivo y no se requiere comercialización nacional. El 
margen de la Utilidad antes de impuestos dio como resultado 50.21%, el cual se 
obtuvo de la división de la utilidad antes de impuestos sobre los ingresos, esto 
significa que los ingresos superan en un 50% los costos y los gastos, lo cual hasta 
el momento hace el proyecto de exportar Carantantas en presentación de 50gr a 
Alemania sea viable y rentable. 
 
 




Fuente: Elaboración propia  
 
 
 Utilidad neta 11.1.2
 
 
Este es el momento donde se determina que la exportación es viable y rentable, 
dado que después de aplicarla la tasa de impuestos al resultado de la Utilidad 




una tasa de 9% y el 25% de Impuesto de renta, se tiene como resultado una 
Utilidad Neta del 33,14% con relación de los ingresos, esto significa que tenemos 
rendimiento y la exportación cumplió el objetivo. 
 
 
Tabla 5. Utilidad neta  
 
 
Fuente: Elaboración propia  
 
 
11.2 MATRIZ DE COSTOS DE LA DISTRIBUCIÓN FÍSICA INTERNACIONAL 
DEL PRODUCTO CARANTANTA A FRANKFURT, ALEMANIA VÍA AÉREA 
 
 
Para el desarrollo de este objetivo se exponen a continuación tres escenarios de 
acuerdo al efecto que tiene la Tasa representativa del mercado cambiario de 
Colombia (TRM) para exportar el producto Carantanta. 
 
 
En primer lugar se muestra el comportamiento de la TRM para el año 2015,2016 y 
2017 respectivamente, se seleccionan la tasa óptima, moderada y pesimista para 




La tasa óptima se eligió de acuerdo al valor más alto que alcanzo la TRM en los 
tres años estudiados, La tasa moderada fue escogida como el promedio obtenido 
por la TRM en el año 2017 y la tasa pesimista fue el valor más bajo que logro la 












Cuadro 31. Histórico de la TRM en Colombia año 2015, 2016, 2017 
 
 
Fuente:  Elaborado a partir de la referencia: Histórico de la TRM en Colombia año 
2015, 2016, 2017 [cuadro]. Bogotá: Banco de la Republica.2017. [Consultado: 23 
de julio de 2017]. Disponible en internet: http://www.banrep.gov.co/es/trm 
 
 
 Óptimo. Para el siguiente escenario la tasa óptima fue de 3.354,96 pesos en 
donde se observa un valor EXW en dólares de 44.435,70 un valor FOB de 
45.604,08 y un valor CIP de 50.753,28 
 
 











Enero 2.397,26$    3.270,20$    2.941,40$    OPTIMO 3.354,96$   
Febrero 2.420,67$    3.354,96$    2.879,57$    MODERADO 2.950,64$   
Marzo 2.585,36$    3.128,79$    2.942,29$    PESIMISTA 2.397,26$   
Abril 2.505,25$    2.997,73$    2.877,82$    
Mayo 2.437,54$    2.993,51$    2.923,61$    
Junio 2.562,48$    2.992,86$    2.957,10$    
Julio 2.732,04$    2.961,00$    3.036,58$    
Agosto 3.012,59$    2.952,77$    2.973,20$    
Septiembre 3.066,41$    2.924,27$    2.917,09$    
Octubre 2.929,47$    2.929,39$    2.953,76$    
Noviembre 3.001,38$    3.110,26$    3.013,47$    
Diciembre 3.244,20$    3.009,86$    2.991,76$    
PROMEDIO 2.741,22$    3.052,13$    2.950,64$    















PRODUCTO:  Nombre Técnico o Comercial
POSICIÓN ARANCELARIA (PAÍS EXPORTADOR)
POSICIÓN ARANCELARIA (PAÍS IMPORTADOR)
UNIDAD COMERCIAL DE VENTA
CANTIDADES 
VALOR POR UNIDAD COMERCIAL
EMPAQUE
DIMENSIONES cm




VOLUMEN TOTAL EMBARQUE CM3 - M3
TERMINO DE VENTA (INCOTERM)
FORMA DE PAGO Y TIEMPO








DESTINO / PAÍS - PUNTO DE DESEMBARQUE - ENTREGA Frankfurt - Alemania
2343
MATRIZ DE COSTOS DE EXPORTACIÓN
 Plastico, caja de carton y zunchos 
3.727$                                                                                             





3.354,96$                                                                                        
Anticipado Giro Directo 
CIP








 Costo Total COP 
 Costo Total 
USD 
 Costo Unit 
USD 
VALOR EXW 149.080.000,0$                                        $44.435,70 $ 1,11
Embalaje Pallet 275.000$                                                  $81,97 $ 0,00
TOTAL SERVICIO DE TRANSPORTE DE CARGA  
INTERNACIONAL 2.380.000$                                               $709,40 $0,02
Gastos Operacionales 93.000$                                                    $27,72 $0,00
Certificado de Origen y/o Fitosanitario 45.000$                                                    $13,41 $0,00
Inspección Antinarcoticos -$                                                          $0,00 $0,00
Dua 15.000$                                                    $4,47 $0,00
Elaboración de Criterios de Origen 55.000$                                                    $16,39 $0,00
Costos Aeropuerto 110.000$                                                  $32,79 $0,00
Comision de Aduana 946.850$                                                  $282,22 $0,01
VALOR FOB 152.999.850$                                           $45.604,08 $1,14
Flete Internacional 15.987.055$                                             4.765,20 $0,12
MYC- FS x Kg (Recargo de Combustibles) 701.187$                                                  $209,00 $0,01
MCC =Due Carrier = Aerolínea 83.874$                                                    $25,00 $0,00
AWA =Due Agent =Agente de carga 234.847$                                                  $70,00 $0,00
DBC COLLECT = Recargo Flete al Cobro 67.099$                                                    $20,00 $0,00
SEGURO AEREO PUERTA A PUERTA 201.297,60$                                             $60,00 $0,00
VALOR CIP 170.275.210$                                           $50.753,28 $1,27





 Moderado.  La TRM moderada fue 2.950,64 pesos variando en comparación 
con el escenario anterior con un valor EXW en dólares de 50.524,63, un valor FOB 
de 51.853,11 y un valor CIP de 57.002,31.  
 
 





Fuente:  Elaboración propia 
PRODUCTO:  Nombre Técnico o Comercial
POSICIÓN ARANCELARIA (PAÍS EXPORTADOR)
POSICIÓN ARANCELARIA (PAÍS IMPORTADOR)
UNIDAD COMERCIAL DE VENTA
CANTIDADES 
VALOR POR UNIDAD COMERCIAL
EMPAQUE
DIMENSIONES cm




VOLUMEN TOTAL EMBARQUE CM3 - M3
TERMINO DE VENTA (INCOTERM)
FORMA DE PAGO Y TIEMPO








DESTINO / PAÍS - PUNTO DE DESEMBARQUE - ENTREGA Frankfurt - Alemania
2343
MATRIZ DE COSTOS DE EXPORTACIÓN
 Plastico, caja de carton y zunchos 
3.727$                                                                                             





2.950,64$                                                                                        
Anticipado Giro Directo 
CIP








 Costo Total COP 
 Costo Total 
USD 
 Costo Unit 
USD 
VALOR EXW 149.080.000,0$                                        $50.524,63 $ 1,26
Embalaje Pallet 275.000$                                                  $93,20 $ 0,00
TOTAL SERVICIO DE TRANSPORTE DE CARGA  
INTERNACIONAL 2.380.000$                                               $806,60 $0,02
Gastos Operacionales 93.000$                                                    $31,52 $0,00
Certificado de Origen y/o Fitosanitario 45.000$                                                    $15,25 $0,00
Inspección Antinarcoticos -$                                                          $0,00 $0,00
Dua 15.000$                                                    $5,08 $0,00
Elaboración de Criterios de Origen 55.000$                                                    $18,64 $0,00
Costos Aeropuerto 110.000$                                                  $37,28 $0,00
Comision de Aduana 946.850$                                                  $320,90 $0,01
VALOR FOB 152.999.850$                                           $51.853,11 $1,30
Flete Internacional 14.060.390$                                             4.765,20 $0,12
MYC- FS x Kg (Recargo de Combustibles) 616.684$                                                  $209,00 $0,01
MCC =Due Carrier = Aerolínea 73.766$                                                    $25,00 $0,00
AWA =Due Agent =Agente de carga 206.545$                                                  $70,00 $0,00
DBC COLLECT = Recargo Flete al Cobro 59.013$                                                    $20,00 $0,00
SEGURO AEREO PUERTA A PUERTA 177.038,40$                                             $60,00 $0,00
VALOR CIP 168.193.285$                                           $57.002,31 $1,43





 Pesimista. Finalmente, la tasa pesimista fue de 2.397,26 pesos arrojando un 









Fuente:  Elaboración propia 
 
PRODUCTO:  Nombre Técnico o Comercial
POSICIÓN ARANCELARIA (PAÍS EXPORTADOR)
POSICIÓN ARANCELARIA (PAÍS IMPORTADOR)
UNIDAD COMERCIAL DE VENTA
CANTIDADES 
VALOR POR UNIDAD COMERCIAL
EMPAQUE
DIMENSIONES cm




VOLUMEN TOTAL EMBARQUE CM3 - M3
TERMINO DE VENTA (INCOTERM)
FORMA DE PAGO Y TIEMPO








DESTINO / PAÍS - PUNTO DE DESEMBARQUE - ENTREGA Frankfurt - Alemania
2343
MATRIZ DE COSTOS DE EXPORTACIÓN
 Plastico, caja de carton y zunchos 
3.727$                                                                                             





2.397,26$                                                                                        
Anticipado Giro Directo 
CIP








 Costo Total COP 
 Costo Total 
USD 
 Costo Unit 
USD 
VALOR EXW 149.080.000,0$                                        $62.187,66 $ 1,55
Embalaje Pallet 275.000$                                                  $114,71 $ 0,00
TOTAL SERVICIO DE TRANSPORTE DE CARGA  
INTERNACIONAL 2.380.000$                                               $992,80 $0,02
Gastos Operacionales 93.000$                                                    $38,79 $0,00
Certificado de Origen y/o Fitosanitario 45.000$                                                    $18,77 $0,00
Inspección Antinarcoticos -$                                                          $0,00 $0,00
Dua 15.000$                                                    $6,26 $0,00
Elaboración de Criterios de Origen 55.000$                                                    $22,94 $0,00
Costos Aeropuerto 110.000$                                                  $45,89 $0,00
Comision de Aduana 946.850$                                                  $394,97 $0,01
VALOR FOB 152.999.850$                                           $63.822,80 $1,60
Flete Internacional 11.423.423$                                             4.765,20 $0,12
MYC- FS x Kg (Recargo de Combustibles) 501.027$                                                  $209,00 $0,01
MCC =Due Carrier = Aerolínea 59.932$                                                    $25,00 $0,00
AWA =Due Agent =Agente de carga 167.808$                                                  $70,00 $0,00
DBC COLLECT = Recargo Flete al Cobro 47.945$                                                    $20,00 $0,00
SEGURO AEREO PUERTA A PUERTA 143.835,60$                                             $60,00 $0,00
VALOR CIP 165.343.821$                                           $68.972,00 $1,72





De acuerdo a los tres escenarios propuestos anteriormente se determinó que el 
más favorable para realizar la exportación es el óptimo con un valor CIP total de 
50.753,28dólares, comparado con el moderado de 57.002,31 dólares y el 
pesimista con 68.972,00 dólares analizando las cifras el escenario optimo es el 
incurre con menores costos en términos de USD. 
 
 









































Durante el desarrollo del trabajo de grado presentado, a partir de los factores e 
información más relevante fue posible identificar aspectos a mejorar del análisis 
interno de la compañía y del producto con el fin de adecuarse a los requerimientos 
del mercado objetivo. 
 
 
12.1 ANÁLISIS INTERNO DE LA EMPRESA 
 
 
• Pasabocas del cauca, es una empresa colombiana, con sede en Popayán, que 
es productora y distribuidora de la carantanta, el cual es un snack a base de maíz 
blanco de origen indígena. Tiene una trayectoria de diez y siete años en el 
mercado caucano y siete años en el mercado caleño, lo que le he permitido 
afianzar este producto ofreciendo un alto estándar de calidad. 
 
 
• El proceso productivo implementado por esta empresa para la carantanta es 
100% natural y artesanal, asegurándose de la conservación de las propiedades 
que aporta a la salud del consumidor. 
 
 
• La empresa, cuenta con un organigrama de tipo vertical el cual se basa en una 




• En la empresa Pasabocas del Cauca, existe un proceso administrativo que 
facilita la ejecución de todas las actividades, estrategias y tareas, Dicho proceso 
está basado en la planeación,  organización, dirección y control de las acciones 
a seguirse en ese orden consecutivo.  
 
 
• De acuerdo con la matriz DOFA, es necesario la participación en ferias, 
eventos, campañas a fin de darse a conocer el producto a nuevos clientes, realizar 
una estrategia de posicionamiento del producto y la marca en el mercado nacional 






• Actualmente Pasabocas del Cauca, cuenta con todos los derechos y licencias 
reglamentarias de la marca y producto ofrecido (carantanta), por lo cual se le 
otorga el derecho como únicos distribuidores autorizados a nivel internacional. 
 
   
• La empresa Pasabocas del Cauca, cuenta con la comercialización de un solo 
producto que es la carantanta, así que debe expandir su portafolio de productos 
para llegar a nuevos mercados. 
 
 
• Se determinó el costo unitario para la exportación de la carantanta a Alemania a 
partir de los costos de materia prima, los costos indirectos de fabricación, Costos 
de mano de obra directa, el costo del material de empaque y asociándole 
adicionalmente los gastos de exportación. Dando así, un costo total de $ 1.097 por 
un paquete de 50 gr. 
 
 
• Dentro de la organización no se realizan estudios de mercados basados en una 
metodología y teoría definida, sino que los mercados metas se seleccionan bajo 
criterio propios de la empresa. 
 
 
12.2 MERCADO OBJETIVO 
 
 
• A partir de una matriz de preselección de mercados, se analizaron variables 
comerciales, condiciones de acceso, aspectos logísticos, económicos e interés 
empresarial a cinco países los cuales fueron México, Canadá, Alemania, Francia y 
Chile. Canadá y Francia fueron seleccionados por ser los dos principales países 
que importaron en 2016 los mayores montos de la subpartida 190410, Alemania 
está entre los 10 principales países, México y Chile se escogieron porque son 
países que, a pesar de importar menos volúmenes, pueden presentar beneficios 
como potenciales consumidores. 
 
 
• Al desarrollar el segundo capítulo se interpretó la importancia que tiene la matriz 
de selección de mercado, con los factores inflacionarios, Producto Interno Bruto 
(PIB), PIB per cápita y desempleo, para la determinación del país objetivo.      
 
 
• Con base en una metodología realizada de preselección de mercados, 
Alemania resulta el mercado más atractivo al cual debería dirigirse la compañía, 




Colombia, Perú la Unión Europea y presenta el mayor PIB per cápita lo que 
favorece la demanda. 
 
• En cuanto el contexto económico, Alemania es un buen país objetivo ya que 
tiene una tendiente al crecimiento de las importaciones y eso otorga al producto 
Carantanta una mayor oportunidad de accesibilidad al mercado alemán. 
 
 
• Alemania al tener conexión con el océano hace factible la importación vía 
marítima con Colombia y además por sus grandes terminales aeroportuarias 
facilita la importación vía aérea con Colombia. 
 
 
• El mercado de los snacks es muy competitivo, dada la tendencia de consumir 
snacks sustituyendo una comida tradicional o por la falta de tiempo debido a las 
vidas urbanas agitadas, se concluye que existen por lo tanto sustitos del producto. 
 
 
• Las condiciones logísticas y arancelarias resultan favorables para Colombia 
dado a su alto índice en los indicadores y rankings de infraestructura al igual que 




• En lo que respecta a sus canales de distribución, el 62,6% de la facturación 
total de snacks salados en Alemania se realiza a través del comercio minorista 
tradicional organizado; y Aproximadamente el 75% de la demanda del sector de 
alimentos es cubierta por 5 cadenas de minoristas/detallistas: EDEKA, REWE, 
LIDL, ALDI y METRO. 
 
 
12.3 MARKETING INTERNACIONAL 
 
 
• Teniendo presente el análisis del producto, se puede determinar que es un 
producto competitivo, y teniendo un plan de mercadeo óptimo este puede tener 
gran acogida en el país objeto que en el presente trabajo de grado es Alemania. 
 
 
• Al escoger el país objetivo, se abordó todos los factores que se deben de tener 
presente para realizar un buen plan de marketing, tales como cultura, para 
conocer el perfil del consumidor, geografía, para conocer el entorno, economía, 




reglamentación que se debe tener en cuenta para ingresar a dicho mercado y 
demás factores abordados en el capítulo. 
 
• Es importante que al entrar al nuevo mercado se haga énfasis en las 
características diferenciales y valor agregado, ya que según la investigación el 
snack que se pretende comercializar puede ser sustituido por otro. 
 
 
• Es importante resaltar las condiciones de acceso del mercado alemán, para 
poder determinar las barreras arancelarias y no arancelarias, las condiciones 




• Alemania ofrece oportunidades importantes en materia de distribución. La 
comercialización mediante tiendas especializadas en productos naturales y 
grandes superficies, se convierten en un punto estratégico para impulsar la 
compra y venta del snack. Por este motivo es relevante desarrollar e implementar 




• Toma gran importancia determinar la viabilidad de la exportación, sabiendo si 
es rentable o no, dado a esto se realizó un análisis financiero de algunos 
indicadores tales como margen de contribución, utilidad bruta y utilidad neta, entre 
otros, dando como resultado un margen de utilidad neta de 33.14%, donde este 
























• Se recomienda a Pasabocas del Cauca, fortalecer las habilidades de 
comunicación dentro y fuera de la empresa logrando mejorar la capacidad 
organizacional, la responsabilidad individual y colectiva dentro de la empresa.  
 
 
• Con el desarrollo de esta investigación, Pasabocas del Cauca debe dar a 
conocer las ventajas del producto por medio de diferentes opciones como ferias 
gastronómicas, congresos gastronómicos y eventos, ya que estas son utilizadas 
como un punto de encuentro entre empresas y el consumidor. 
 
 
• Así mismo, la empresa Pasabocas del Cauca debe asegurarse de tener una 
plataforma eficiente, que le permita contar a la compañía con una sistematización 
de sus procesos productivos en términos de inventarios, ficha técnica, bases de 
proveedores, bases de clientes.  
 
 
• Para la exportación del producto, sólo se está teniendo en cuenta la 
presentación de 50gr del snack. Sería interesante explorar si hay oportunidades 
en el mercado alemán para entrar con las diferentes presentaciones del producto 
o si es viable entrar en otros canales. 
 
 
• Es importante que la empresa cree programas de investigación y desarrollo, 
direccionados hacia la creación de nuevos productos para que permitan a la 
empresa diversificar su portafolio e incursionar hacia nuevos nichos de mercado. 
 
 
• Se recomienda de acuerdo a la investigación y revisión bibliográfica, que la 
empresa Pasabocas del Cauca incursione en el mercado internacional, dado a 
que hoy en día es una gran oportunidad para las pequeñas y medianas empresas 
entren a competir en dicho mercado, ya que les proporciona un puente para ser 
más competitivas, expandirse y dar a conocer sus productos en un entorno global.  
 
 
• La empresa Pasabocas del Cauca, puede iniciar un proceso de 
internacionalización tomando como base este proyecto el cual describe las etapas 
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salud pension cesantias prima int cesantias vacaciones sena cdf icbf arl
689.500$     preparadoras 12,50% 16% 8,33% 8,33% 1% 4,17% 2,44%




689.500$     empacadoras




concepto base costo unitario
salarios 1.379.000$             137,9
auxilio de 
transporte 155.400$                 15,54
carga 
prestacional 851.753$                 85,18






Anexo C. Costos de materia prima 
Materia prima  cantidad    costo según receta  
 aceite* ml girasol              150  834,877736 
maíz Blanco Grs             999  668,331 
sal*1000Grs            49,8  54,725 
HOJAS DE COSTOS 
 
Materia prima  cantidad    unidad de medida  costo unitario  
conversión de 
medida 
maíz blanco  $         669  Kg  $              0,67  grs 
sal  $      1.100  Kg  $              1,10  grs 














































000013490-000 BATIDORA INDUSTRIAL $ 1.000.000,00 AF152010  EQUIPOS 120 8333 0,83                    
000051733-000
BATIDORA SPAR MIXER 25M-J 
S/1202184 $ 648.000,00 AF152010  EQUIPOS 120 5400 0,54                    
000013339-000
ESCABILADERO EN ACERO 
INOXIDABLE $ 702.000,00 AF152010  EQUIPOS 120 5850 0,59                    
000053177-000
HORNO GIRATORIO ESSEN 1-38 DE 
36 LATAS $ 11.043.138,00 AF152010  EQUIPOS 120 92026 9,20                    
000009399-000 MOJADORA DE 2 ARROBAS $ 6.728.000,00 AF152010  EQUIPOS 120 56067 5,61                    
000057225-000
MOLDE EN ALUMINIO RIZADO DE 
LIBRA $ 1.392.000,00 AF152010  EQUIPOS 120 11600 1,16                    
unidades a producir 10.000,00                 paquetes
Depreciacion por unidad 17,93$                                                    






Servicios 1.861,10$                                               Agua  $          2.005.010 200,501
Energia  $          8.445.541 844,5541
Servicio de gas  $          2.857.395 285,7395
Arrendamiento  $          1.724.130 172,413
Fumigacion y 
plagas  $          1.200.000 120
Mantenimientos  $          2.378.963 237,8963
Σ suma  $   18.611.039,00  $          1.861,10 













VARIABLE MEXICO P C R CANADA P C R ALEMANIA P C R
Importaciones  del 
producto 
2016(miles USD)
38.882                        6,67% 2  0,13  408.590                            6,67% 5  0,33  160.537                    6,67% 3  0,20  




-3% 6,67% 3  0,20  -5% 6,67% 2  0,13  3% 6,67% 4  0,27  
Concentración de 
las importaciones 
del producto 2015 
ppal proveedor (%)
EEUU= 87,4%                
ALEMANIA= 4%                  
CANADA= 3,3%                     
BELGICA= 1,5%           
TOTAL= 96,2%
6,67% 2  0,13  
EEUU= 89,5%                 
MEXICO= 7,7%         
BELGICA= 0,8%           
REINO UNIDO= 0,8%     
TOTAL= 98,8%
6,67% 1  0,07  
POLONIA= 13,9%      
BELGICA= 13,4%            
FRANCIA=13,3%      
REINO UNIDO= 12,8%   
TOTAL= 53.4%





1                                6,67% 3  0,20  3 6,67% 4  0,27  0 6,67% 1  0,07  




0% 6,67% 1  0,07  0.1% 6,67% 3  0,20  0% 6,67% 1  0,07  
Tasa de 
crecimiento de las 
exportaciones 
colombiana
0% 6,67% 2  0,13  -9% 6,67% 1  0,07  0% 6,67% 2  0,13  
Arancel preferencial 0%
6,67% 5  0,33  
0%
6,67% 5  0,33  
0%
6,67% 5  0,33  




 Comision federal para 
la proteccion contra los 
riesgos sanitarios 
COFEPRIS                                       
Servicio Nacional de 
Sanidad
Agraria (SENASA)                        
Criterio de origen  
certificados de 
productos de origen 
agricola       cumplir 
con los requisitos 
fitosanitarios que 
solicita el SENASICA.
6,67% 5  0,33  
 Health Canadá (Ministerio 
de Salud de Canadá).                        
La Ley de embalaje y 
etiquetado de consumo          
Canadian Food Inspection 
Agency – CFIA (Agencia 
Canadiense de
Inspección de Alimentos)           
Canadá Border Services 
Agency – CBSA (La 
Agencia de Servicios
Fronterizos de Canadá)
Criterio de origen  
6,67% 5  0,33  
Comision Europea      
Oficina de 
normalizacion de 
Alemania DIN          
Criterio de origen    
Marcado de origen 
"Hecho en"                 
La Directiva 2000/13 / 
CE
6,67% 5  0,33  
Medio de 
transporte
AEREO 6,67% 5  0,33  AEREO 6,67% 5  0,33  AEREO 6,67% 5  0,33  
PIB 2016 (USD) 1.046.002                   6,67% 2  0,13  1.529.224                          6,67% 3  0,20  3.365.293                  6,67% 5  0,33  
PIB per capita 
(USD)
18.938,3                     6,67% 1  0,07  46.437,2                           6,67% 4  0,27  46.973,9                   6,67% 5  0,33  
Inflación (2016.) 6,314% 6,67% 1  0,07  1,320% 6,67% 3  0,20  1,584% 6,67% 3  0,20  
Desempleo 3,6% 6,67% 5  0,33  6,5% 6,67% 3  0,20  3.9% 6,67% 4  0,27  
Sistema de 
gobierno y riesgo 
de no pago
BBB 6,67% 1  0,07  A1 6,67% 3  0,20  AAA 6,67% 5  0,33  





VARIABLE FRANCIA P C R CHILE P C R
Importaciones  del 
producto 
2016(miles USD)
323.861                  6,67% 4  0,27  17.575                        6,67% 1  0,07  




26% 6,67% 5  0,33  -7% 6,67% 1  0,07  
Concentración de 
las importaciones 
del producto 2015 
ppal proveedor (%)
BELGICA= 43,6%        
ESPAÑA= 28%          
ALEMANIA= 11,5%           
REINO UNICO= 
6,6%     TOTAL= 
89,7%          
6,67% 3  0,20  
BRASIL= 35,2%       
EEUU=19,2%           
MEXICO= 10,1%             
ALEMANIA= 9,1%    
TOTAL= 73.6%





0 6,67% 1  0,07  666                            6,67% 5  0,33  




0% 6,67% 1  0,07  11,40                          6,67% 5  0,33  
Tasa de 
crecimiento de las 
exportaciones 
colombiana
0,0% 6,67% 2  0,13  12,0% 6,67% 5  0,33  
Arancel preferencial 0%
6,67% 5  0,33  
0%
6,67% 5  0,33  




Comision Europea    
La Organización Para 
La Salud y Seguridad 
Pública (NSF)                          
Marcado de origen 
"Hecho en"                 
La Directiva 2000/13 / 
CE                            
Criterio de origen
6,67% 5  0,33  
El Servicio Nacional de 
Aduanas de Chile 
(SNA)       Secretaría 
Regional Ministerial de 
Salud de la Región 
Metropolitana –
SEREMI          
Certificado de Libre 
Venta               
Autorización Sanitaria 
Para Destrucción de 
Alimentos               
Criterio de origen
6,67% 5  0,33  
Medio de 
transporte
AEREO 6,67% 5  0,33  AEREO 6,67% 5  0,33  
PIB 2016 (USD) 2.463.222                6,67% 4  0,27  247.025                      6,67% 1  0,07  
PIB per capita 
(USD)
42.314                    6,67% 3  0,20  24.112,9                     6,67% 2  0,13  
Inflación (2016.) 0,706% 6,67% 5  0,33  1,704% 6,67% 2  0,13  
Desempleo 9,6% 6,67% 1  0,07  6,6% 6,67% 3  0,20  
Sistema de 
gobierno y riesgo 
de no pago
AA+ 6,67% 4  0,27  A2 6,67% 2  0,13  
TOTAL 100% 3,40  100% 3,33  




Anexo F. Cotización del agente aduanero 
 
  
